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 4 
Abstract 
 
The objective of this report is to explore renewable energy as means to stimulating envi-
ronmental transformation in the electricity sector, where photovoltaics (PV) are chosen 
as the specific subject. The first generation of PV-technology has reached a phase of 
market introduction, but is not yet cost-effective, which in general is considered as the 
main current obstacle for this technology. The purpose of this report is to explore, how 
dissemination strategies can be used as means to enhance the demand of the PV-
technology and thereby achieve the necessary level of demand. The long-term aim is 
stimulating a positive market development towards the emergence of a self-sustaining 
and full-fledged PV-industry. Dissemination strategies are of special interest in this re-
gard, as private households become new important players within the energy sector, 
which is traditionally regulated by governmental bodies. The physical and technical de-
vice of the PV-technology enables costumers with a limited electricity consumption as 
well as economic affordability to become independent PV power producers and thus 
provide entirely new dissemination possibilities. The investigation of this subject is con-
ducted as an evaluation of the most important past and current dissemination strategies. 
The analysis is carried out as a systematic assessment of the relations between a) imple-
mentation of a specific strategy, b) demand enhancement and c) to which extend price 
reduction is achieved. In this methodology both quantitative and qualitative aspects of 
the deployment process are stressed. The main conclusions of the report are, that dis-
semination strategies contain a wide variety of different instruments and possibilities of 
motivating a broad range of costumers. In general dissemination strategies are effective 
instruments as means to enhance demand. The use of financial incentives though in-
volves a risk of damaging the industry, which is important taking into account.   
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Forkortelser 
 
BOS:  Balance Of System 
DEFU:  Dansk Elforsyning, Forskning og Udvikling 
F&U:  Forskning og Udvikling 
IEA:  International Energy Agency 
IPCC:  Intergovernmental Panel on Climate Change 
JPY:  Japanske Yen 
kW:  KiloWatt 
kWh:  KiloWatttimer 
kWp:  KiloWatt peak 
MSS:  Markedsformidlede Spredningsstrategier1
MW:  MegaWatt  
MWp:  MegaWatt peak  
NGO:  Non Governmental Organisation  
OECD:  Organisation for Economic Co-operation and Development  
P.a.:  Pro anno 
Peak:  Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
PV:  Photovoltaic (solcelle) 
PVPS:  Photovoltaic Power Systems Programme 
RBI:  Rate Based Incentives 
USD:  Amerikanske Dollars 
VE:  Vedvarende Energi 
W:  Watt  
Wp:  Watt peak2
 
                                                 
1 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
2 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
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1 Indledning 
 
1.1 Emne 
Nærværende rapport omhandler anvendelsen af strategier til udbredelse af solceller3 som 
vedvarende energiteknologi, med henblik på at bidrage til miljømæssig omstilling i el-
sektoren. Solceller har på globalt plan en begrænset udbredelsesgrad. En af de største 
barrierer for en øget anvendelse er, at teknologien stadig er for dyr. Derfor belyser vi 
muligheden for skabe prisfald for solcelleteknologien via en øget efterspørgsel. For at 
skabe en overordnet forståelse for projektets problemstilling, belyses i indledningen, 
hvorfor det er nødvendigt at øge implementeringen af vedvarende energi4, og hvorfor 
netop solceller er interessante i den sammenhæng, samt hvilke barrierer der hindrer en 
øget anvendelse af solcelleteknologien.  
 
1.2 Baggrund 
Det industrialiserede samfunds indretning er etableret og opretholdt ved hjælp af en kon-
stant tilførsel af energi bl.a. i form af elektricitet, som hovedsageligt stammer fra fossile 
brændsler. Af den totale elektricitetsproduktion i verden er 81 pct. baseret på olie, kul, 
naturgas og uran (Internetside 1). Prioriteringen af fossile brændsler til el-produktion 
skyldes primært, at de er billige at udvinde og lette at omsætte til elektricitet, hvilket 
medfører en lav pris per kWh. Den konventionelle5 el-produktion er ikke etableret på 
markedsvilkår. Der er investeret store statslige pengesummer i opbygningen af nationale 
produktionsanlæg og infrastrukturer, der er tilpasset anvendelsen af disse energikilder, 
hvilket udgør en strukturel og økonomisk barriere for introduktionen af andre energipro-
ducerende teknologier. Vores samfund er blevet afhængigt af adgangen til billig strøm i 
store mængder. Bagsiden er, at denne historiske udvikling også har skabt fundamentet 
for et af de alvorligste globale miljøproblemer; CO2-udslippet6, som af mange klimafor-
skere, herunder det internationale klimapanel IPCC, regnes som en medvirkende årsag 
til nuværende og fremtidige klimaforandringer på grund af den øgede drivhuseffekt. En 
ændring af jordens gennemsnitstemperatur kan på lang sigt få store konsekvenser for 
økosystemerne. I 1997 blev Kyoto-protokollen udarbejdet med henblik på at reducere 
                                                 
3 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
4 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
5 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
6 Betegnelse for den kuldioxid (CO2) der udledes til atmosfæren, ved afbrænding af organisk materiale. 
Den mængde CO2, der er bundet i organisk materiale (biologisk eller fossil brændsel) frigives ved afbræn-
ding.  
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CO2-udslippet. Aftalen indebærer, at industrilandene gennemsnitligt skal reducere deres 
udledninger af drivhusgasser med 5,2 pct. i perioden 2008-2012 set i forhold til udled-
ningen i 1990 (Internetside 2). Endvidere er forbruget af fossile brændsler og uran også 
problematisk, fordi disse ressourcer er udtømmelige, og således ikke kan bidrage til for-
syningssikkerheden på længere sigt. Der er således flere indgangsvinkler til, hvorfor det 
er nødvendigt med miljømæssig omstilling i alle sektorer, herunder elsektoren, således at 
brugen af fossile brændsler udfases.  
 
1.3 Vedvarende energi  
Der findes en række mulige indgreb, der kan bidrage til en reduktion af CO2-udslippet. 
Emmisionsniveauet kan f.eks. mindskes via energibesparende foranstaltninger, herunder 
forbrugeroplysning, lavenergiprodukter eller afgifter på konventionel elektricitet. En 
anden mulighed er at optimere konventionel energiproduktion. Vedvarende energi er 
imidlertid et af de redskaber, der aktuelt er mest anvendt med henblik på at løse de mil-
jøproblemer, den konventionelle energiproduktion forårsager. Prioriteringen af vedva-
rende energi hænger bl.a. sammen med, at førnævnte problem med forsyningssikkerhed 
også kan løses derved. Mange lande har en interesse i at blive uafhængige af olie fra 
Mellemøsten, hvilket også spiller en væsentlig rolle. Endvidere har udviklingen af nye 
teknologier den fordel, at det også kan skabe vækst og arbejdspladser. Under betegnel-
sen VE-teknologi findes der imidlertid en hel vifte af teknologier, som er meget forskel-
lige med hensyn til virkemåde og indpasningsmuligheder, og som endvidere befinder sig 
på forskellige udviklingsstadier i forhold til levetid, ydeevne og pris. Vindmøller og bio-
gas er eksempler på VE-teknologier, der er langt fremme i forhold til at kunne konkurre-
re med konventionel energiproduktion. Disse kan dog ikke stå alene i et fremtidigt ener-
gisystem. Problemet med mange vedvarende energiteknologier er, at deres produktion er 
ufleksibel med hensyn til, hvornår strømmen produceres og i hvor store mængder. End-
videre kan VE-teknologier også give arealmæssige problemer, fordi de optager plads fra 
andre formål. Derfor er det nødvendigt at satse på udvikling af forskellige typer af VE-
teknologier, der kan supplere hinanden. Solcelleteknologien kan være et nødvendigt 
supplement til f.eks. vind og biomasse. 
 
1.4 Solceller 
Interessen for solcelleteknologien er drevet af et voksende hensyn til miljø og forsy-
ningssikkerhed. Der er imidlertid to forhold ved teknologien, som er barrierer for en 
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udbredelse i større skala. For det første er den nuværende solcelleteknologi kun i stand 
til at omsætte en begrænset del af solindstrålingen til elektricitet. For det andet er tekno-
logien relativt dyr med hensyn til pris per kWh, sammenlignet med konventionel el og 
andre VE-teknologier. Det forventes ikke, at siliciumteknologien som er første generati-
on af solceller, kan opnå en markant bedre virkningsgrad via forskning og udvikling. 
Derfor forskes der både i anden og tredje generations solceller, som forventes at få høje-
re virkningsgrader. Imidlertid er disse teknologier ikke tilstrækkeligt udviklede, og det 
forventes derfor, at siliciumcellen bliver den førende solcelleteknologi på markedet de 
næste to årtier (Elkraft et al. 2003:6). Dette hænger sammen med, at en række tekniske 
fordele ved teknologien taler for, at den på nuværende tidspunkt er udviklet nok til blive 
udbudt på markedet. Blandt andet er teknologien 100 pct. emmisionsfri i driftsfasen, den 
indeholder ingen bevægelige dele, den har en lang levetid og kræver minimal vedlige-
holdelse. Solcelleteknologien giver mulighed for indpasning i byer og bebyggede områ-
der og har fuld modularitet fra watt til megawatt i anlægsstørrelse. Endvidere er teknolo-
gien støjfri og tager ikke nødvendigvis plads fra andre formål (Eltra et al. 2004:6, Skytte 
et al. 2004:41, DEFU 1998:7).  
 
1.5 Centrale aktører og markedsstatus 
På internationalt plan ses gennemgående en bred interesse for solcelleteknologien fra 
både politisk og industriel side. Både i Japan, USA og Europa satser de nationale rege-
ringer på opbygningen af en industri på området og investerer penge i udvikling og ud-
bredelse af teknologien. Endvidere satses der generelt også på forskning i nye generatio-
ner af solceller med fokus på en langsigtet udvikling på området (Eltra et al. 2004:10). 
Internationale organer som IEA og EU er også engagerede i solcelleområdet, bl.a. med 
forsknings- og implementeringsprogrammer, der skal understøtte udviklingen i de enkel-
te lande indenfor henholdsvis OECD og EU. Endvidere satses der begge steder på im-
plementering af solceller i udviklingslande. I EU's 4. og 5. rammeprogram er solceller 
endvidere blevet støttet med adskillige millioner Euro, og i 6. rammeprogram for 2002-
2006 indgår solceller som et prioritetsområde for aktiviteter på længere sigt (ibid.:10f.). 
Fra industriens side er det store multinationale selskaber som BP, Shell, Siemens og 
Sharp, der i dag dominerer markedet og endvidere investerer penge i forskning og udvik-
ling. Solcelleindustrien er stadig lille, men har samtidig én af de højeste vækstrater 
blandt industrier på globalt plan. I 2002 nåede den samlede årlig produktion et niveau på 
560 MWp, som resultat af en gennemsnitlig vækstrate på mere end 30 pct. i fem år. Ak-
tuelt er der imidlertid opstået en flaskehals i produktionskæden for siliciumceller, fordi 
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væksten i industrien har skabt et spænd mellem udbud og efterspørgsel af silicium 
feedstock7. Denne situation kan medføre stigende priser på solcelleanlæg, men aktuelt 
har producenterne indset problemet, og er begyndt en selvstændig produktion heraf (Jä-
ger-Waldau 2003:2ff).  
  
1.6 Prisudvikling 
Siden 80erne er prisen på solceller faldet kontinuerligt med 20 pct., hver gang den sam-
lede produktionsvolumen er fordoblet (Eltra et al. 2004:8). Imidlertid har prisudviklin-
gen været stagnerende fra sidste halvdel af 90erne (Haas 2002:98). Hidtil har solcelle-
producenterne haft en relativt lille produktionskapacitet på 20-25 MW årligt. De fleste 
produktionslinjer har haft karakter af små pilotanlæg, der bl.a. medfører et højt spild af 
silicium-materialet i forarbejdningsprocessen. Den manglende opskalering8 og automati-
sering af produktionen ses som en væsentlig årsag til det stagnerende prisniveau for sol-
celleanlæg, trods den høje vækst i produktionen. Der er derfor en generel forventning 
om, at en opskalering af produktionen vil skabe prisfald i fremtiden. Det er imidlertid en 
stor omkostning for producenterne, og derfor afhænger denne udvikling af et tilstrække-
lig stort marked både på kort og længere sigt. 
 
1.7 Problemfelt 
Solcelleteknologien befinder sig aktuelt på et udviklingsstadie, hvor den er tilgængelig 
på markedet, men prismæssigt ikke kan konkurrere med andre energiteknologier. Det er 
ikke givet, at enhver VE-teknologi kan blive konkurrencedygtig, men hvis det skal kun-
ne lade sig gøre, er nøglen til overvindelse af den prismæssige barriere, at markedet ta-
ges i anvendelse. Det betyder, at det ikke er tilstrækkeligt at opfinde en given VE-
teknologi, men at den også skal sættes i produktion, og at denne produktion skal effekti-
viseres via industrialisering (Kjær et al.1993:5). I solcellernes tilfælde er der først og 
fremmest behov for en generel opskalering af produktionsapparatet. Målet er her, at in-
dustrialisering, opskalering og konkurrence mellem producenterne tilsammen skal bi-
drage til en positiv markedsspiral, som kan skubbe udviklingen af solcelleteknologien 
videre frem. Den nødvendige opskalering indenfor solcelleindustrien kræver, at der kan 
skabes en tilstrækkelig stor efterspørgsel på solcellerne.  
 
                                                 
7 Råmaterialet. 
8 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
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Siden 80erne har en række lande, primært indenfor OECD, forsøgt at ”springe markedet 
igang” ved at øge efterspørgslen, som derved skal virke positivt tilbage på den industri-
elle udvikling. Denne markedsunderstøttende indsats er typisk iværksat i form af konkre-
te spredningsprogrammer, som afvikles over en afgrænset periode og sigter mod en ud-
valgt målgruppe. Disse programmer har primært sigtet mod spredning af små nettilslut-
tede9 såkaldte ”roof-top systemer” til private husholdninger (Haas 2002:11). Denne type 
af spredningsprogrammer kan samles under en fælles betegnelse: Markedsformidlede 
spredningsstrategier. Markedsformidlet spredning kan defineres som en kategori af stra-
tegier, hvor målgruppen er private el-kunder, som modtager tilbud om at købe et solcel-
leanlæg eller solstrøm10 via det pågældende program. Dermed er det private el-kunders 
frie valg, der bestemmer udviklingen, i modsætning til andre typer af tiltag indenfor el-
sektoren, som traditionelt har været politisk regulerede. Netop solceller er interessante i 
forhold til markedsformidlet spredning, fordi denne teknologis indretning og virkemåde 
åbner op for nye købs- og ejerskabsformer sammenlignet med andre energiteknologier. 
Solcelleteknologien giver således helt nye spredningsmæssige muligheder med private 
el-kunder som en central aktør. Formålet med de markedsformidlede spredningsstrategi-
er er således via forskellige typer af redskaber og incitamenter at motivere kunderne til 
at efterspørge solceller, og ad den vej bidrage til at skabe den positive markedsspiral, 
som kan bringe solcelleteknologien ned på et konkurrencedygtigt prisniveau. Det centra-
le spørgsmål i dette projekt er, om det udfra målsætningen om miljømæssig omstilling i 
elsektoren er muligt at udbrede solceller i tilstrækkeligt omfang til at bane vejen for en 
kommercialisering af teknologien, når el-kundernes11 frie valg er den primære drivkraft. 
 
Dette leder os frem til følgende problemformulering: 
 
1.8 Problemformulering 
 
 
 
 
I hvilket omfang kan markedsformidlede spredningsstrategier bidrage til at 
forøge anvendelsen af solcelleteknologien og derigennem skabe prisfald? 
 
                                                 
9 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
10 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
11 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
 19
1.9 Uddybning af problemformuleringen 
Problemformuleringen indeholder to led, som fremgår af figur 1.1 nedenfor. I første led 
ses der på relationen mellem markedsformidlet spredning og efterspørgsel med fokus på, 
hvordan markedsformidlede spredningsstrategier kan øge efterspørgslen på solceller. I 
næste led belyses relationen mellem efterspørgsel og prisfald med fokus på, hvordan den 
opnåede efterspørgsel i 1. led kan bidrage til prisfald på solcellemarkedet. Årsagen til 
denne skelnen er, at begge led er nødvendige for en fyldestgørende besvarelse af pro-
blemformuleringen, men at det samtidig ikke kan tages for givet, at en øget efterspørgsel 
automatisk vil medføre prisfald. Derfor er det væsentligt at holde disse to led adskilt og 
undersøge dem hver for sig. Fremgangsmåden vil blive uddybet i kapitel 2. 
 
 Figur 1.1: Problemformuleringens to led 
 
 
 
 
Prisfald Efterspørgsel Markedsformidlet 
spredningsstrategi 
1.led 2.led 
 
1.10 Afgrænsning 
Da vi udelukkende ser på markedsformidlede strategier til spredning af solcelleteknolo-
gien, afgrænser vi os fra en række forhold, som ikke er relateret til spredning.  
Vi beskæftiger os således ikke med forskning og udvikling indenfor siliciumteknolo-
gien12 eller andre typer af solcelleteknologier, herunder pilot- og demonstrationsprojek-
ter som anvendes i forskningsøjemed. Dermed har vi valgt at se på ”demand pull13” frem 
for ”technology push14” som det primære middel til at skabe prisfald. 
Indenfor kategorien af markedsformidlede strategier findes der både programmer, som 
modtager støtte fra en offentlig instans samt programmer, der ikke modtager støtte. Hvis 
der tildeles økonomiske midler er kravet blot, at de skal anvendes direkte til stimulering 
af efterspørgslen hos private el-kunder. Dermed afgrænser vi os fra offentlig efterspørg-
sel, hvor det offentlige selv er kunden. Endvidere foretager vi en afgrænsning fra kom-
mercielle kunder, dvs. virksomheder. Endvidere afgrænser vi os fra indirekte økonomisk 
støtte i form af afgifter på konventionel produceret strøm, såsom CO2-afgifter, da dette 
ikke er møntet specifikt på solceller, hvorved det i sig selv ikke har en afgørende betyd-
                                                 
12 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
13 Efterspørgselsbestemte faktorer (Skytte et al. 2004:80). 
14 Teknologifremstød (Ibid.) 
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ning med hensyn til at øge efterspørgslen. En markedsformidlet strategi er yderlige defi-
neret ved, at kunden skal have et frit valg. Dermed afgrænser vi os fra lovmæssige påbud 
om aftagepligt på markedet, hvor kunderne pålægges at aftage en vis procentdel af deres 
forbrug fra solstrøm eller VE generelt. Endeligt afgrænser vi os ikke geografisk speci-
fikt. Dog afgrænser vi os implicit til OECD-lande. 
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2 Metode 
 
I dette kapitel redegøres for den metodiske opbygning af rapporten samt hvilke overve-
jelser, der ligger til grund for besvarelsen af problemformuleringen.  
Projektrapporten tager udgangspunkt i, hvorvidt det er muligt at forøge anvendelsen af 
solceller ved hjælp af markedsformidlede spredningsstrategier, så solcelleteknologien 
bliver en del af et fremtidigt energisystem, baseret på vedvarende energi. Med dette ud-
gangspunkt stiller vi spørgsmål ved, hvorvidt det er muligt at anvende markedet som 
redskab til spredning af en VE-teknologi, der i udgangspunktet er dyrere end energi pro-
duceret på fossile brændsler. I det følgende vil vi redegøre for, hvordan vi belyser denne 
problemstilling.  
 
2.1 Problemstillingens fundament 
Problemstillingen i dette projekt er normativ, idet vi tager udgangspunkt i antagelsen 
om, at der generelt er behov for miljømæssig omstilling i samfundet, herunder i elsekto-
ren. Solcelleteknologien er derfor i vores øjne primært et redskab til miljømæssig omstil-
ling i elsektoren og sekundært et redskab til løsningen af andre problemer såsom en 
fremtidig forsyningskrise. Som udgangspunkt mener vi endvidere, at forebyggelse af 
miljøproblemer er bedre end ”end-of-pipe” løsninger eller symptombehandling. Vi tager 
endvidere forbehold for, at drivhuseffekten muligvis er naturlig og dermed ikke menne-
skeskabt. Men i så fald er det stadig vores overbevisning, at her bør anvendes et forsig-
tighedsprincip i form af forebyggende tiltag, idet konsekvenserne er så alvorlige, at der 
ikke bør tages nogen chancer.  
 
2.2 Metodevalg 
Vi har valgt at beskæftige os med en teknologi, der allerede er tilgængelig på markedet, 
hvor vi belyser dens anvendelsesmuligheder på kort sigt15. Alternativt kunne vi have 
valgt et mere langsigtet perspektiv og taget udgangspunkt i en mindre udviklet teknologi 
med større potentialer end siliciumteknologien. Imidlertid har vi fra projektarbejdets 
begyndelse ønsket at fokusere på de dynamikker i samfundet, der kan være med til at 
drive en teknologisk udvikling. Endvidere har vi fra starten ønsket at arbejde med en 
relativt kort tidshorisont og dermed afgrænset os fra at anvende metoder, der fokuserer 
på fremtidsscenarier i forhold til forskellige potentielle teknologiske udviklingsspor. 
                                                 
15 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
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Dermed mener vi ikke, at vi har udeladt et langsigtet perspektiv i vores arbejde, da vores 
udgangspunkt er, at en udvikling på kort sigt skal bane vejen for en udvikling på lang 
sigt16. Dvs. at en udbredelse af siliciumcellen kan åbne op for udviklingen af andre og 
mere effektive solcelleteknologier, samt tilvejebringe en større bevidsthed om solcelle-
teknologiens potentialer og vedvarende energi generelt. På baggrund af dette har vi valgt 
netop siliciumteknologien som projektets omdrejningspunkt. 
Vi har endvidere anvendt det eksemplariske princip i besvarelsen af problemformulerin-
gen. Da problemstillingen åbner op for et bredt felt, har vi fundet det essentielt at af-
grænse os til kun at belyse enkelte strategier, og derfra udlede noget mere generelt. Dog 
vil der være visse problemer forbundet hermed, f.eks. at strategier ikke nødvendigvis vil 
fungere på samme måde under forskellige vilkår. I kapitel 9 vil vi evaluere vores frem-
gangsmåde, og således vurdere konsekvenserne af eventuelle problemer ved denne. 
 
2.3 Projektdesign 
Figur 2.1 på den efterfølgende side giver en grafisk fremstilling af projektdesignet. Her 
fremgår det hvilke delelementer, der indgår i den samlede besvarelse af problemformule-
ringen, og hvordan de supplerer hinanden. Herunder forklares baggrunden for det valgte 
projektdesign.  
 
2.3.1 Rammerne 
Problemformuleringen udgør sammen med afgrænsningen den overordnede ramme om-
kring projektdesignet. Herefter har vi valgt at lade en redegørelse for selve solcelletek-
nologien, herunder tekniske forhold omkring virkemåde, produktion og indpasning være 
rapportens anden ramme, omkranset af den overordnede ramme. Årsagen er, at projek-
tets problemstilling har en bestemt teknologi som omdrejningspunkt, hvor et specifikt 
kendskab hertil er en forudsætning for at se på spredning af denne. Indenfor de overord-
nede rammer har vi valgt at opstille endnu en ramme omkring selve projektkernen. Dette 
er en mere snæver og samfundsrelateret ramme, der specifikt omhandler baggrunden og 
forudsætningerne for anvendelse af markedsformidlede strategier i forbindelse med 
spredning af solceller.  
 
                                                 
16 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
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2.3.2 Kernen 
De forudgående rammer har kridtet banen op for selve kernen i projektdesignet. Denne 
indeholder projektets empiri og analyse sammen med diskussion, kvalitetsvurdering og 
konklusion, hvori det beskrivende og analytiske arbejde, vedrørende markedsformidlet 
spredning af solceller, udføres og afsluttes. Projektkernen er inddelt i tre overordnede 
niveauer; et redegørende, et vurderende og et konkluderende niveau jf. figur 2.1. Formå-
let med denne struktur er at holde de forskellige erkendelsesniveauer adskilte, så det for 
læseren fremgår tydeligt, hvordan de taksonomiske trin bygges ovenpå hinanden og til-
sammen udgør en erkendelsesmæssig helhed. Kernen af projektdesignet indeholder end-
videre en kvalitetsvurdering, der bryder med den øvrige struktur, idet der her åbnes op 
for inddragelse af elementer fra hele projektdesignet, jf. figur 2.1. Formålet med dette er, 
at ”træde et skridt tilbage” og se hele projektet i et samlet perspektiv inden den endelige 
konklusion. 
 
2.3.3 Afslutning 
Perspektiveringen har til formål at afrunde projektet ved at trække dets røde tråd ud af 
den ramme, som problemformuleringen indledningsvis opstillede. Formålet er her at 
komme med nye idéer og perspektiver med afsæt i de erkendelser, der er opnået via pro-
jektet. 
    
2.4 Kapitelgennemgang og præsentation af empiri 
I det følgende præsenteres indholdet i de enkelte kapitler samt den empiri, der ligger til 
grund for besvarelsen af problemformuleringen.  
 
Kapitel 3: Tekniske forudsætninger 
Kapitlet indeholder en redegørelse for solcelleteknologiens virkemåde og indpasnings-
forhold. Heri gives en beskrivelse af komponenter, produktionsforhold, miljøaspekter og 
driftsforhold. Dernæst redegøres for konkrete tekniske forhold, der spiller en rolle i for-
hold til markedsformidlede spredningsstrategier.  
 
Kapitel 4: Markedsformidlet spredning - grundlag og forudsætninger 
I dette kapitel redegøres for grundlaget og forudsætningerne for markedsformidlet 
spredning af solceller. Kapitlet er inddelt i fire afsnit, som beskriver de vigtigste elemen-
ter i spredningsprocessen; kunderne, økonomiske redskaber, ikke-økonomiske incita-
menter samt markedspåvirkning. Således anvender vi ikke eksplicit teori i projektet, men 
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arbejder med et analysegrundlag, der består i en systematisk gennemgang af, hvilke for-
udsætninger der er afgørende for markedsformidlet spredning.  
 
Kapitel 5: Markedsformidlet spredning - erfaringer 
Her præsenteres projektets empiri, der omhandler konkrete erfaringer med anvendelse af 
markedsformidlede strategier til spredning af solcelleteknologien. Formålet er at under-
søge udvalgte cases, og derigennem give en beskrivelse, der både går i bredden og i 
dybden med emnet. Vi har derfor valgt at inddele kapitlet i to afsnit, som omhandler 
henholdsvis danske og udenlandske erfaringer med markedsformidlede spredningsstra-
tegier. De udenlandske erfaringer giver mulighed for at belyse bredden i markedsformid-
lede strategier, mens de danske erfaringer giver os mulighed for at gå i dybden med dis-
se. 
 
Empirien på de udenlandske erfaringer består hovedsageligt af rapporter fra IEA under 
OECD, hvor der er etableret et selvstændigt solcelleprogram kaldet PVPS. Spredning og 
markedsudvikling er udvalgte fokuspunkter under PVPS, og derfor er der indsamlet og 
evalueret erfaringer med spredning af solceller fra en række OECD-lande, som formidles 
via forskellige rapporter og publikationer. Den danske empiri er primært baseret på in-
terviews, da der findes begrænset skriftligt materiale om de danske programmer. Empi-
rien består derfor af fem interviews (bilag 1-5) som er gennemført med de ansvarsperso-
ner, der er tilknyttet projekterne. Herunder præsenteres de to interviewpersoner.  
 
Kenn Frederiksen 
Vi har valgt at interviewe Kenn Frederiksen (KF), da han er projektleder på det såkaldte 
Sol1000 projekt, som udgør en del af projektets empiri jf. figur 2.1. KF er ansat hos el-
selskabet EnergiMidt, som i alt har iværksat tre solcelleprogrammer, hvor Sol1000 er det 
sidste og mest omfattende. KF har været tilknyttet siden 1992, hvor EnergiMidt indledte 
de første solcelleaktiviteter. Endvidere sidder KF i en arbejdsgruppe under IEA; Task 
10, som fokuserer på bygningsintegrerede solcelleanlæg.  
 
Thomas Brændgaard  
Thomas Brændgaard (TB) er solcelleansvarlig hos Københavns Energi og er projektle-
der for den nyligt iværksatte Solbørs i København. Solbørsen indgår ligeledes som en 
del af projektets empiri jf. figur 2.1. TB har endvidere udført den første landsdækkende 
undersøgelse af den danske befolknings holdning til grøn el og solceller for DEFU. 
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Kapitel 6: Beregninger 
I dette kapitel foretager vi en række beregninger på, hvad det koster for danske kunder at 
investere i solceller sammenlignet med at købe konventionel strøm. Her beregnes for-
skellige priser afhængigt af, om der gives økonomisk støtte eller ej, hvor lang tilbagebe-
talingstiden er, hvilket lån der tilbydes, hvor høj prisen på almindelig strøm er etc. Des-
uden gives eksempler på, hvad det kan koste at investere i solceller, samt hvor store 
prismæssige variationer der kan være, afhængigt af en række forskellige faktorer.  
 
Kapitel 7: Strategivurdering 
I kapitlet gives en samlet vurdering af de erfaringer, som blev præsenteret i kapitel 5. Vi 
foretager vurderingen udfra de to led, der blev præsenteret i afsnit 1.9; efterspørgsel og 
prisfald. Vi fokuserer således på efterspørgselsmotiverende redskaber samt, hvorvidt der 
derigennem kan skabes prisfald på markedet. De regneeksempler vi har lavet, i forhold 
til de danske erfaringer, vil endvidere blive medtaget for at give et konkret billede af, 
hvordan omkostningerne for kunderne kan variere i de forskellige strategier. 
 
Kapitel 8: Diskussion 
Dette kapitel følger op på vurderingen af de forskellige spredningsstrategier med en spe-
cifik diskussion af aspekter ved de markedsformidlede spredningsstrategier, der er af 
betydning for projektets endelige konklusion. 
 
Kapitel 9: Kvalitetsvurdering 
Inden projektets konklusion gives i dette kapitel en samlet kvalitetsvurdering, hvor pro-
jektets overordnede gyldighed og pålidelighed diskuteres og vurderes med henblik på 
konsekvenserne af de indholdsmæssige og metodiske valg, vi har truffet. 
   
Kapitel 10 og 11: Konklusion og perspektivering 
Her gives en samlet besvarelse af projektets problemformulering og efterfølgende en 
perspektivering.  
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3 Tekniske forudsætninger 
 
Dette kapitel har til formål at belyse, hvordan solcellen fungerer, samt årsagen til at sol-
celleteknologien er relativt dyr set i forhold til solcellernes forholdsvis lave virknings-
grad. Endvidere belyses konkrete tekniske forhold, der spiller en afgørende rolle i for-
bindelse med anvendelsen af markedsformidlede strategier. Formålet er at give indblik i, 
hvordan solcellens særlige indretning og funktionsmåde begrænser og muliggør brugen 
af forskellige redskaber til spredning af teknologien. 
 
3.1 Solens energi 
For at forstå hvordan solceller fungerer, er det nødvendigt at se på hvordan solen kan 
anvendes som energikilde. Solen udsender store mængder energi i form af elektromag-
netisk stråling. Dette er forårsaget af de kerneprocesser, der finder sted på grund af fusi-
oner inde i solen. Strålingen er sammensat af forskellige bølgelængder, hvor kun en lille 
del af spektret er synligt for det menneskelige øje. Udover det synlige lys udsender solen 
også ultraviolette stråler og infrarød stråling, også kaldet varmestråling (Peterson et al. 
1977:19). Kun en tredjedel af den stråling der rammer Jorden absorberes af atmosfæren, 
landjorden og havoverfladen. Resten reflekteres tilbage ud i rummet. Den stråling der 
absorberes er med til at holde Jordens gennemsnitstemperatur på ca. 15º C (Macdonald 
et al. 2000:10). En del af varmen kommer også fra Jordens indre, men langt den største 
del kommer fra solen. Derfor stammer næsten alle de vedvarende energikilder fra sol-
energien, også de afledte former som vind, vand, energiafgrøder etc. (Meyer et al. 
1989:42). 
 
3.2 Solindstråling 
Jordens landarealer rammes hvert år af solenergi, der er 10.000 gange større end det glo-
bale elforbrug (DEFU 1998:10). Nedenstående figur viser den årlige solindstråling i for-
hold til verdens energiforbrug og de kendte energireserver.  
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Figur 3.1: Oversigt over energiressourcer og årlig solindstråling 
Kilde: DEFU 1998, s. 9 
  
 
Middeleffekten af den andel sollys, der rammer jordoverfladen, er beregnet til 230 
W/m2. Da solindstrålingen falder med stigende breddegrader, er f.eks. den danske gen-
nemsnitseffekt kun 115 W/m2, svarende til ca. 1000 kWh/m2 per år (Meyer et al. 
1989:42). Nedenfor ses en oversigt over solindstrålingen i forskellige lande og regioner. 
 
Tabel 3.1: Gennemsnitlig årlig overfladeindstråling 
Område KWh/m2/år 
Danmark 1000 
Sydeuropa 1500-1800 
Japan 1500 
U.S.A. 1500-2200 
Sydamerika 1500-2200 
Afrika 1800-2200 
Saudi-Arabien 2500 
Kilde: Skytte et al. 2004, s. 40 
 
Solcellen producerer mest optimalt, hvis solens stråler falder vinkelret ind på den. På 
nordlige breddegrader giver en orientering mod syd, med en hældning på 30-50º, derfor 
den største indfaldne solenergimængde, mens hældningen skal mindskes ved lavere 
breddegrader for at opnå det maksimale el-udbytte (BPS 2000:14). Det sollys der ram-
mer jorden kan opdeles i henholdsvis direkte og diffust lys. Diffust lys dannes når solens 
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stråler rammer støv- og vandpartikler i atmosfæren og derved ændrer retning, og når 
sollyset reflekteres i havets overflade. Siliciumcellerne kan både omdanne direkte og 
diffust lys til elektricitet, hvilket betyder, at der også produceres strøm i overskyet vejr. 
Dette er en væsentlig årsag til, at det også er gavnligt at opstille solceller på nordlige 
breddegrader (Internetside 3). 
 
3.3 Siliciumcellens funktionsmåde 
Silicium (C-si) tilhører den gruppe af grundstoffer, der kaldes halvledere. Denne beteg-
nelse angiver, at stoffet delvist er i stand til at lede en elektrisk strøm. Det er de frie elek-
troner, der leder strømmen i et stof. Jo flere frie elektroner der er, desto bedre ledes 
strømmen. Stoffet silicium er i ren form opbygget som en krystal med en systematisk og 
fast struktur. Det skyldes, at silicium har fire valenselektroner dvs. elektroner som ikke 
befinder sig i en ”fuld skal”. Si-atomerne deler de frie elektroner med hinanden, hvorved 
de alle opnår at få otte elektroner i deres yderste skal, og dermed er hvert atom stabilt. 
Derfor er der næsten ingen frie elektroner i en ren si-krystal og ledningsevnen er svag 
(Meyer et al. 1989:233f). Hvis ledningsevnen skal forbedres må silicium-krystallen ”do-
teres”, dvs. at en smule af et andet grundstof dampes ind i det rene krystal. Det kan gøres 
med grundstoffet fosfor, som har fem valenselektroner og dermed en elektron mere end 
si-atomet. Således bliver der en elektron i overskud for hvert fosforatom, der er i si-
krystallen. Si-krystallen kan også doteres med grundstoffet bor, som modsat kun har tre 
valenselektroner. Derved opstår der et ”hul” i krystallen, hvor den fjerde elektron skulle 
have været. Dette hul kan beskrives som en positiv ladning, der også kan vandre gennem 
krystallen. Ved at tilsætte henholdsvis fosfor og bor-atomer til den rene si-krystal opnås 
således en forbedret ledningsevne i si-krystallen, hvor fosfor- og bor-atomerne fungerer 
som såkaldte ladningsbærere (Meyer et al. 1989:235ff). Det er netop disse to former for 
dotering af silicium, der anvendes i en solcelle. De danner tilsammen en såkaldt PN-
overgang i si-krystallen, hvor P står for positiv ladningsbærer og N for negativ ladnings-
bærer. PN-overgangen opstår, når to lag silicium lægges op ad hinanden, hvor det ene 
lag er doteret med fosfor-atomer og dermed leder frie elektroner, som er negative lad-
ninger, mens det andet er doteret med bor og dermed leder ”hullerne”, som er positive 
ladninger. Når de to lag rører hinanden, bevæger de frie elektroner sig over og udfylder 
hullerne i det positive felt og omvendt. Når de positive og negative ladninger skifter side 
dannes efterhånden et elektrisk felt på hver side af P- og N-lagets kontaktflade. På et 
tidspunkt er der ikke flere ladninger, der skifter side, da dette elektriske felt forhindrer 
dem i det. Derved opstår et stabilt spændingsfelt hen over solcellen som vist på figur 3.2.  
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Figur 3.2: Siliciumcellens virkemåde 
Kilde: Internetside 3. 
 
Det centrale i solcellens funktionsmåde er, at solens stråler, som består af små energi-
pakker kaldet fotoner, er i stand til at slå en elektron fri i et si-atom. Solens stråler ram-
mer N-laget i solcellen, og hvis elektronen løsrives tæt nok på det elektriske midterfelt, 
vil den blive suget over på den modsatte side. Når de to lag forbindes af en ydre spæn-
ding, vil elektronen fortsætte gennem ledningen og vende tilbage til N-laget (Internetside 
5). Derved dannes et elektrisk kredsløb som vist på figur 3.3. Spændingen kan øges ved 
at serieforbinde flere solceller således, at der opnås en spænding på f.eks. 12V (Ibid.). 
Den enkelte solcelle har kun en effekt på 0,6V, hvorfor normal spændingsniveau kræver, 
at solcellerne samles i moduler, der indeholder et antal serieforbundne celler. Moduler 
og panelers kapacitet udtrykkes i Watt-peak (Wp). El-produktionen fra et solcellepanel 
afhænger af solcelletypens energieffektivitet, panelets størrelse og solindstrålingen. Ne-
denfor ses solceller samlet i moduler og dernæst i et panel. 
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Figur 3.3: Krystallinske solceller samlet i moduler og paneler 
Kilde: Elkraft et al. 2003, s 34. 
 
En siliciumcelles effektivitet ligger mellem 10-15 pct. (BPS 2000:16). Der er to årsager 
hertil. Den væsentligste er, at energien i solens stråler ikke altid er i stand til at løsrive 
elektronerne i krystallen, fordi elektronerne er bundet til atomerne med en såkaldt bin-
dingsenergi, som fotonernes energi skal overstige, før der sker en løsrivning. Det er ikke 
altid tilfældet, da energien i fotonerne kan være for lav. I det tilfælde afsættes energien i 
stedet som varme i solcellen. En anden årsag til den lave effektivitet er, at elektron og 
elektronhul ikke altid dannes tæt nok på spændingsfeltet i midten, hvorved elektronen 
finder hullet i N-området uden at blive suget over på den anden side af PN-overgangen. 
Således bindes elektronen til et nyt atom, uden at der dannes elektricitet (Meyer et al. 
1989:246). 
 
3.4 Typer af siliciumceller 
Hovedparten af de solceller, der er tilgængelige på markedet, er baseret på silicium. In-
denfor siliciumteknologien er primært tre forskellige typer af solceller efterspurgt; mo-
nokrystallinske, polykrystallinske samt amorfe/tyndfilmsceller. Grundstoffet silicium 
forefindes i sten og sand, der udgør en fjerdedel af jordens overflade, og er derfor et af 
de hyppigst forekommende grundstoffer. De mono- og polykrystallinske celler er 0,3 
mm tykke, men lysindtrængningsdybden i silicium er kun 10 my (0,01 mm). De po-
lykrystallinske celler er lidt billigere at fremstille end de monokrystallinske, men har til 
gengæld en lavere effektivitet, fordi bindingerne mellem atomerne ikke er lige så stabile 
i henhold til cellernes krystallinske strukturer. De monokrystallinske celler har en virk-
ningsgrad på 12-15 pct. mens de polykrystallinske cellers virkningsgrad ligger på 10-13 
pct. jf. tabel 3.2.  
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De amorfe solcelletyper adskiller sig ved, at det kun er det aktive lag på cellens overfla-
de, der er af silicium. Dette lag er kun 10 my som netop svarer til lysindtrængningsdyb-
den. Virkningsgraden for de amorfe celler er relativt lav sammenlignet med de to andre 
typer, men kan på grund af det tynde siliciumlag produceres til ca. en tredjedel af prisen. 
Endvidere betyder amorf formløs, hvilket er anvendt fordi de amorfe solceller kan for-
mes og tilpasses et specifikt anvendelsesformål, og dermed er langt mere fleksible end 
de mono- og polykrystallinske standardmoduler, jf. figur 3.3. Nedenfor ses en oversigt 
over karakteristika for de forskellige siliciumsolceller: 
 
Tabel 3.2: Karakteristika for krystallinske og amorfe solceller  
Effektivitet i % 
Laboratoriecelle 
Typisk siliciummodu-
ler 
Monokrystallinsk 
Ca. 24 
12-15 
Polykrystallinsk 
Ca. 20 
10-13 
Amorfe/tyndfilm 
Ca. 16 
4-9 
Form Runde el. kvadratiske Kvadratiske Smalle striber 
Farve Sort/mørkegrå/blålig Blålig, changerende Sort/mørkebrun 
Årligt udbytte ca. 120 kWh/m2 100 kWh/m2 50 kWh/m2
Fald i modulydelse 
ved 1 grad temp. 
Stigning 
Ca. 0,5% Ca. 0,5% Ca. 0,2% 
Relativ pris/m2 Høj Mellem/høj Lav 
Kilde: BPS 2000, s.16 
3.5 Industri og produktion 
Et solcelleanlæg består af selve solcellemodulerne samt øvrige komponenter, også kaldet 
BOS-komponenter. Herunder indgår vekselretter, montageudstyr, kabler mv. De mono- 
og polykrystallinske solceller fremstilles gennem en proces, der er inddelt i fem over-
ordnede trin, som fremgår af nedenstående figur. 
 
Figur 3.4: Solcellemodulernes fremstillingsproces 
 
 
 
 
 
 
 
Rensning af          Støbning          Overflade          Montage i      Installation 
Silicium                 Opskæring       behandling        moduler         Drift 
Kilde: Andersen 2004:6 
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For at opnå et rent krystal skal silicium renses. Solcelleindustrien har hidtil fået deres 
siliciumråmateriale fra elektronikindustrien, i form af affald fra produktionen af transi-
storer og mikrochips. Derfor er solcelleindustrien placeret steder, hvor der i forvejen er 
en elektronikproduktion, dvs. primært Japan, USA, England, Spanien og Tyskland. Pro-
duktionen er endvidere afhængig af kapitalstærke og vidensbaserede virksomheder, som 
derfor primært udgøres af store selskaber, hvilket fremgår af figur 3.6. Solcelleindustrien 
har aktuelt fået problemer med at sikre tilstrækkeligt silicium feedstock, da industrien 
har opbygget et afhængighedsforhold til elektronikindustrien. Problemet er ikke, at der 
er for lidt råmateriale, men at der er for lidt af den billige type, som netop anvendes til 
fremstillingen af solceller (ibid.). Denne siliciumtype er af lav kvalitet sammenlignet 
med andre halvledermaterialer. Derfor har solcelleindustrien kunnet købe råmaterialet til 
en relativt lav pris på 20-24 USD per kg. På grund af den voksende industri er efter-
spørgslen på silicium imidlertid steget så meget, at elektronikindustrien f.eks. kun for-
ventes at kunne levere 2.300 tons ud af en samlet efterspørgsel på 5.850 tons i 2005. I 
tilfælde heraf vil der mangle ca. 3.550 tons. Differencen bliver i øjeblikket fyldt ud med 
en renere type halvledermateriale, som er væsentligt dyrere med en pris på 40-60 USD 
per kg. (Internetside 22). Derfor er industrien presset for at få løst problemet, som ellers 
vil medføre en yderligere stagnation og formodentlig stigende priser indenfor kort tid. 
Fremstillingen af billigt råmateriale er et vigtigt skridt i retning af, at solcelleindustrien 
kan blive en selvstændig og levedygtig industri.  
 
Ribbon si l l i cium
3,50%
a-Si  on Cz-si
4,60%
Si  Fi lm
0,30%
Amor f  si l l i cium
8,30%
Cupper -Indium-
diSelenide
0,20%
Cadminium-
Tel lur id
0,40%
Polykr ystal -l insk 
si l icium
47,50%
Monokr ystal -l insk 
si l icium
35,20%
Figur 3.5: Markedsandele for forskellige typer af solcelletyper 
Kilde: Skytte et al. 2004, s. 44 
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Som det fremgår af ovenstående figur udgør den polykrystallinske solcelle næsten halv-
delen af markedet, den monokrystallinske udgør lidt over en tredjedel. Andre typer af 
solceller har en markedsandel under tyve pct. Det fremgår således, at de krystallinske 
solceller er dominerende på markedet. Nedenstående figur viser de ti største solcellepro-
ducenter på globalt plan fra 1999 til 2003. 
 
Figur 3.6: Oversigt over de ti største producenter af solceller 1999-2003 (MW/år) 
                                                                                                     Kilde: Andersen 2004, s. 17 
 
Som det fremgår af figuren, er japanske Sharp i dag den definitivt største producent. I 
2003 udgjorde deres produktion 26 pct. af den samlede globale produktion af solceller 
(Andersen 2004:2). 
 
3.6 Prisudvikling 
Prisudviklingen og produktionskapaciteten for solcelleteknologien har fra midten af 
halvfemserne haft en høj vækstrate på i gennemsnit 4 pct. p.a. Generelt har der fundet en 
prisreduktion sted frem til 1996-97, hvorefter prisen er stagneret (Haas 2002:33f). Pro-
duktionen samt produktionsvolumen har jf. figur 3.7 været stigende igennem hele den 
illustrerede årrække, specielt efter 1997. Det er dog et paradoks, at produktionen og pro-
duktionskapaciteten er fortsat med at stige, efter at der er sket en stagnation i prisudvik-
lingen. Spørgsmålet er om teknologien har nået en minimumspris, eller om der fortsat er 
mulighed for prisreduktioner i fremtiden. 
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Figur 3.7 Produktionen og produktionskapaciteten for solcelleteknologien 
Kilde: Internetside 24 
 
Solcelleteknologiens komponenter kan opdeles i henholdsvis solcellemoduler og BOS-
komponenter. I 1990 udgjorde BOS-komponenter ca. halvdelen af prisen for et solcelle-
anlæg. I perioden fra 1990 til 1996 reduceredes prisen på BOS-komponenter mere end 
prisreduktionen på solcellemodulerne (Haas 2002:98), og derved steg solcellemoduler-
nes andel af den samlede pris således, at den i 2001 udgjorde ca. 63 pct. af prisen. Årsa-
gen til den større prisreduktion på BOS-komponenter kan til dels forklares ved, at kom-
ponenterne er mindre videns- og produktionstunge, og derfor nemmere kan standardise-
res og masseproduceres. Vekselretternes andel af BOS-komponenternes samlede prisfald 
har hidtil været moderat. Udgifter til installation kan bl.a. reduceres via standardiserede 
installationsløsninger. Erfaringskurven, jf. figur 3.8, viser, hvordan sammenhængen mel-
lem installeret kapacitet og pris har udviklet sig. Det ses af kurven, at der er en tydelig 
sammenhæng mellem installationskapacitet og pris.  
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Figur 3.8 Erfaringskurve for solcelleteknologien 
Kilde: Handleman 2000, s. 2                                                             
 
Erfaringskurven viser solcelleteknologiens udvikling gennem 25 år (1975-2000). To 
steder på grafen afviger fra den generelle tendens. Punkterne er markeret med de to pile. 
Den første afvigelse sker i årene 1985-1988, hvor industrien var nødt til at sælge solcel-
lerne til meget lave priser pga. svigtende efterspørgsel. Den anden afvigelse starter i 
1994-1995, hvor bl.a. Japan iværksatte strategiprogrammer, med en efterfølgende stor 
efterspørgsel. Producenterne af solceller har siden iværksættelsen af forskellige strategi-
programmer til dels opskaleret deres produktion, men industrien har aktuelt uekspedere-
de ordrer pga. af mangel på silicium feedstock.  
 
3.7 Miljøforhold  
Ved implementering af en ny teknologi er det relevant at belyse teknologiens miljøfor-
hold, herunder miljø- og energibelastningen samt drift og bortskaffelse. Siliciumsolcel-
lens miljøpåvirkninger er størst i produktionsleddet. I udvindingen af råstof til fremstil-
ling af silicium, inklusiv transporten heraf, udledes drivhusgasser (Kuemmel et al. 
1997:78). Fremstillingen af silicium er den proces, der kræver den største energitilførsel. 
Miljøbelastningen under produktionen af de enkelte delkomponenter afhænger derfor af, 
hvilken energikilde der anvendes i fremstillingsprocessen. Øvrige komponenter såsom 
glas og andre indkapslingsmaterialer, kabler og vekselrettere indgår ligeledes i dette 
regnskab (BPS 2000:16). Drivhusgasser som CO2 og andre CO2-ækvivalenter estimeres 
til 100-200 g. per produceret kWh, og forventes at falde til ca. 40 g. i 2010 (Kuemmel et 
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al. 1997:78). Tidligere har det været fremført som en kritik af solcelleteknologien, at der 
blev brugt mere energi på at fremstille cellerne, end de producerer i deres levetid. Den 
præcise energimæssige tilbagebetalingstid afhænger imidlertid af, hvor i verden solcel-
lerne opstilles samt om anlægget fungerer optimalt. Men produktionsmetoder samt op-
timering af teknologien har medført, at tilbagebetalingstiden i dag ligger på 2-4 år (In-
ternetside 4). Det betyder, at solcellemoduler energimæssigt er tjent hjem op til flere 
gange i løbet af deres levetid. Der er endnu ingen standardrutiner for bortskaffelsen af 
solceller, men det er dog under udvikling.  
 
3.8 Driftsforhold 
Da solcelleteknologien ikke i særligt høj grad er implementeret, kan der være flere for-
hold omkring driftsikkerhed og pålidelighed, som er værd at overveje. Elsektoren og el-
nettet skal tilpasses teknologien, hvis solceller i fremtiden skal udgøre en væsentlig del 
af elforsyningen. I dag er der mangel på internationale standardiseringer for udformning 
af solcelleanlæg. I IEA samarbejdes der dog mellem medlemslandene om standardise-
ringer (Eltra et al. 2004:22). En yderligere standardisering kan skabe større konkurrence 
mellem producenterne, og vil gøre installationen enklere. Solceller er normalt certifice-
rede efter internationale standardiseringer til at have en levetid på 25 år, hvilket sikrer en 
driftsmæssig garanti for kunderne (Elkraft et al. 2003: 24). Solcellerne må forventes at 
have en reel levetid på op til 40 år (bilag 5). Effektiviteten af solcellerne må dog forven-
tes at falde med tiden. Praktiske erfaringer viser, at solceller bevarer 80 pct. af den op-
rindelige effektivitet efter 25 år. Solcellemodulerne er ved den rette vinkling selvrensen-
de, hvilket betyder, at vedligeholdelsen er minimal. Til gengæld er solcellerne meget 
påvirkelige overfor skyggedannelser, som kan være årsag til driftsforstyrrelser og ud-
sving i produktionen (Elkraft et al. 2003: 28). 
 
3.9 Nettilsluttede og ikke-nettilsluttede anlæg 
På baggrund af de forudgående afsnit, hvor solcelleteknologien blev beskrevet, følger 
herefter en redegørelse for nogle mere anvendelsesorienterede tekniske aspekter relateret 
til markedsformidlet spredning. Solcellesystemerne anvendes aktuelt på to forskellige 
måder, som henholdsvis ikke-nettilsluttede og nettilsluttede anlæg. Ikke-nettilsluttede 
solcellesystemer har gennem 3-4 årtier været anvendt som energikilde i afsides områder 
uden for det etablerede el-net (Internetside 4). Nettilsluttede anlæg har derimod først 
vundet indpas de seneste 10-15 år. I dag udgør de nettilsluttede anlæg den største del af 
de solceller, der installeres. Dels fordi potentialet i OECD-lande er langt større for net-
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tilsluttede anlæg, idet de fleste mennesker har adgang til el-nettet. Da solceller hverken 
larmer eller tager plads fra andre formål, er det endvidere en oplagt energikilde i byerne 
eller i bebyggede områder. Fordelen ved nettilsluttede anlæg er, at el-nettet kan anven-
des som batteri for overskydende produktion. Der eksisterer dog også et stort behov for 
spredning af ikke-nettilsluttede systemer, specielt til den 3. verden, hvor solindstrålingen 
er stor, og mange områder er uden net. Nedenfor ses principskitser af ikke-nettilsluttede 
og nettilsluttede anlæg. 
 
Figur 3.9: Principskitse af nettilsluttede solcelleanlæg 
Kilde: Internetside 6 
 
Vekselretteren på figur 3.8 omdanner jævnstrømmen fra solcellerne til vekselstrøm, så 
strømmen kan lagres på el-nettet. Strømmen kan gå til forbrug på samme sted som den 
produceres, eller sendes ud på nettet. Ved hjælp af en målertavle kan det registreres, 
hvor meget strøm der sendes ud på nettet, og hvor meget strøm der hentes derfra På den-
ne måde kan køb og salg afregnes. 
 
Figur 3.10: Principskitse af ikke-nettilsluttede solcelleanlæg 
Kilde: Internetside 6 
 
Figur 3.9 illustrerer, hvorledes et ikke-nettilsluttet anlæg er indrettet. Den producerede 
solstrøm anvendes enten med det samme, eller lagres i et batteri. En regulator fordeler 
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produktionen. Hvis det er nødvendigt at omdanne jævnstrømmen (DC) fra solceller til 
vekselstrøm (AC), kan en vekselretter tilsluttes. Hvis solcellerne ikke producerer til-
strækkeligt med energi, er det muligt at supplere med energi fra f.eks. en dieselmotor.  
 
3.10 Små decentrale eller store centrale solcelleanlæg 
Størstedelen af de solcelleanlæg, der udbredes via markedsformidlede spredningsstrate-
lternativt 
 
ar 
-
isk 
.11 Applikation eller integration 
Roof-top systemer, samt solceller monteret på facader og gavle el. lign., kan samlet be-
ed menes, at solcellerne er monteret på 
 
el-
gier, er små såkaldte roof-top systemer, som installeres på énfamilieshuse. A
installeres solcellepanelerne i store centrale anlæg. De såkaldte ”PV Power Plants” sva-
rer til en vindmøllepark eller et kraftvarmeværk, hvor det lokale el-selskab distribuerer
strømmen ud til kunderne. Størrelsen af disse vil ofte være over 100 kWp (Andersen 
2003:7). Der er flere årsager til, at de små decentrale anlæg foretrækkes frem for den 
centrale model. Dels af arealmæssige årsager, fordi solcellerne ikke optager plads fra 
andre formål, når de placeres på hustage i stedet for eksempelvis på jorden. Dernæst h
mange hustage en hældning, som svarer til den vinkel, der giver det mest optimale sol-
indfald (BPS 2000:14). Endvidere er risikoen for skygger mindre, når solcellerne place-
res på hustage, og roof-top modellen gør det hurtigt og enkelt for installatøren at monte
re solcellepanelerne og tilslutte anlægget til el-nettet. Ligeledes er det enkelt at afmonte-
re systemet i tilfælde af, at det skal udskiftes med et nyt og bedre system eller flyttes til 
et andet tag. Decentral produktion har ydermere den fordel, at det mindsker transmis-
sionstabet, idet strømmen produceres og anvendes samme sted. Størrelsen af disse små 
nettilsluttede roof-top systemer varierer meget. For private husstande er størrelsen typ
mellem 1- 8 kWp, mens den for større kommercielle bygninger kan være omkring 50 
kWp (Internetside 7).  
 
3
tegnes som applikerede solcellesystemer. Derm
en bygning efter den er opført. Alternativt kan solcellerne indplaceres i form af byg-
ningsintegrerede løsninger. Dette betyder, at solcellemodulerne kommer til at udgøre en
del af husets arkitektur og samtidig kan erstatte andre byggematerialer. Dette anvend
sesspor rummer en række tekniske muligheder og fordele, men er hidtil ikke særlig ud-
bredt. I fremtiden forventes det dog at få den vigtigste rolle i de industrialiserede lande. 
(Elkraft et al. 2003:3). Imidlertid åbner bygningsintegration af solceller op for nogle 
problemer, som kan være en barriere specifikt i forhold til markedsformidlet spredning. 
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Dels er det langt mere tids- og omkostningskrævende at få installeret bygningsintegre
de solceller på et énfamilieshus, med mindre det er nybyggeri eller at huset i forvejen 
skal renoveres. Slutbrugeren af en bygning, både hvad angår private enfamilieshuse, 
kontorbyggerier og lejlighedskomplekser, har typisk ikke indflydelse på byggefasen og
husets design. Derfor skal bygningsintegrerede solceller i højere grad introduceres ov
for bygherrer, entreprenører og arkitekter, som er ansvarlige for nybyggeri og renovering
af huse etc. Således er det en anden målgruppe der primært er i fokus i forbindelse med 
bygningsintegration, end den målgruppe dette projekt omhandler. Endvidere er det pro-
blematisk, at bygningsintegrerede solceller ikke så let kan erstattes med nyere og mere 
effektive solceller eller flyttes til et andet tag. Nedenstående billeder viser et eksempel 
på henholdsvis integration og applikation. 
 
Figur 3.11: Solceller integreret i tagsten 
re-
 
er-
 
og et roof-top anlæg 
.12 Sammenfatning 
Solceller baseret på silicium er den mest udviklede teknologi, men effektiviteten er for-
ellem de forskellige siliciumsolcelletyper. Yderligere 
 
n 
es, 
s 
 Kilde: Hansen 2001, s. 45.             Kilde: Internetside 7 
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holdsvis lav, dog varierende m
hænger effektiviteten for alle typerne sammen med mængden af solindstråling, samt den
vinkling cellerne har mod solen, hvilket er et vigtigt forhold af tage i betragtning.  
I OECD-lande er nettilslutning den mest udbredte opsætningsform således, at solcellean-
læggene integreres i den eksisterende el-distribution. Nettilslutning muliggør, at de
producerede solstrøm kan lagres på nettet eller videresælges. De ikke-nettilsluttede sol-
celler har det største potentiale i afsides områder uden net. De fleste anlæg, der opstill
er små anlæg til énfamilieshuse, men der findes også eksempler, hvor panelerne placere
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i store parker, som et samlet kraftværk. Foruden disse anvendelser kan solcellerne inte-
greres i byggeriet og byggematerialer. Bygningsintegration kan være med til at billiggø-
re solcellerne, og endvidere skabe mere æstetiske løsninger. I solcelleindustrien er der e
stort behov for billigt siliciumfeedstock, der er afgørende for prisen på solcellemoduler-
ne. I de senere år har den voksende industri haft mangel på feedstock, og derfor har in-
dustrien iværksat en egenproduktion. Fremstillingen af feedstock er en energikrævende 
proces, hvilket er årsag til størstedelen af de miljøeffekter, der er ved siliciumteknologi-
en. Solcelleteknologien er dog en miljørigtig teknologi, som energimæssigt tjener sig 
selv hjem flere gange i løbet af dens levetid.  
Til en større udbredelse af solcelleteknologien kræves et generelt prisfald på flere af 
komponenterne i solcellen. Erfaringen viser, a
t 
t prisen har fulgt en generel faldende ten-
-dens. Der har dog været udsving, bl.a. har der fundet en stagnation sted fra sidst i halv
femserne frem til i dag. Nødvendigheden i at skabe løbende prisfald er afgørende for 
markedsudviklingen i fremtiden.         
 
 
 
 47
 48 
 
 
 
 
Markedsformidlet 
spredning: 
 
Grundlag og forud-
sætninger 
 49
 50 
4 Markedsformidlet spredning: Grundlag og forudsætninger 
 
I dette kapitel beskrives forskellige principielle aspekter vedrørende markedsformidlet 
spredning af solceller. Formålet er at give en generel indføring i emnet som baggrund for 
det efterfølgende kapitel, der omhandler praktiske erfaringer med anvendelse af mar-
kedsformidlede strategier. I det følgende gives først en beskrivelse af el-kundernes rolle, 
derefter beskrives forskellige typer af økonomiske redskaber og ikke-økonomiske inci-
tamenter, til stimulering af efterspørgslen. Endeligt beskrives sammenhængen mellem 
efterspørgsel og prisfald i forbindelse med markedsformidlet spredning.  
 
4.1 Kunderne  
Herunder redegøres for kundernes rolle i forbindelse med markedsformidlede strategier 
til spredning af solceller. Udgangspunktet er, at markedsføringen af ethvert produkt for-
udsætter et kendskab til, hvem de potentielle kunder er, hvilke interesser, ønsker og be-
hov de har, samt hvilke faktorer, der påvirker den enkelte kundes beslutning om at købe 
det pågældende produkt (Haas 2002:25). I dette afsnit redegøres først for, hvilket pro-
dukt solceller er for el-kunder generelt, og derefter beskrives kundernes rolle i forhold til 
markedsformidlede strategier til spredning af solceller. 
 
4.1.1 Solceller som produkt 
På markedet findes der forskellige konkurrenceparametre for forskellige typer af produk-
ter, hvor prisen typisk vil være ét blandt flere andre, såsom udseende, kvalitet eller sym-
bolværdi etc. Disse ikke-økonomiske parametre vil også være afspejlet i prisen. Dette er 
dog ikke tilfældet ved elektricitet som vare, da prisen per kWh aktuelt er det eneste gæl-
dende konkurrenceparameter på el-markedet. Det hænger bl.a. sammen med, at strøm i 
sig selv er et udifferentierbart produkt. Elektricitet er det samme, uanset om det stammer 
fra vindmøller eller atomkraft. Men el-markedet består i realiteten af to adskilte marke-
der; markedet for strøm og markedet for forskellige strømproducerende anlæg. Sidst-
nævnte er mere håndgribeligt, men ikke noget hovedparten af private kunder har ejer-
skab i, eller er i kontakt med til daglig. Tilsvarende består solcellemarkedet i princippet 
også af to delmarkeder for henholdsvis solstrøm og solcelleanlæg. Solcelleanlæg adskil-
ler sig på det punkt fra andre energiproducerende anlæg ved, at en enkelt kunde helt ned 
til husholdningsstørrelse ikke blot har mulighed for at købe strøm fra solceller, men lige-
ledes kan købe sit eget solcelleanlæg og dermed blive selvproducerende og evt. helt 
selvforsynende med elektricitet. Set i et spredningsmæssigt perspektiv er det en fordel, at 
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der både kan afsættes anlæg og strøm til slutbrugerne, fordi flere mennesker derved får 
mulighed for at efterspørge produktet. Mulighederne består i, at kunden enten investerer 
i et solcelleanlæg og sælger strømmen til nogle andre kunder, eller at kunden både ejer 
anlægget og selv bruger strømmen. Figur 4.1 nedenfor viser en fremstilling af de tre 
principielle muligheder kunden har. 
 
Figur 4.1: Typer af solcellekunder 
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Kilde: Haas 2002, s. 26 
 
? Figur A: Kunden producerer solstrøm og forbruger selv den mængde, der er be-
hov for i husstanden. Den overskydende produktion oplagres på nettet. Endvidere 
suppleres med strøm fra el-nettet, når produktionen fra solcelleanlægget ikke 
rækker til forbruget. 
? Figur B: Kunden afsætter al den producerede solstrøm til el-nettet. Kunden er 
tilsluttet el-nettet og aftager strøm ligesom andre kunder. Solstrømmen løber 
dermed uden om husstandens forbrug, så alle kunder principielt er med til at af-
tage den producerede solstrøm.  
? Figur C:  Kunden afsætter al den producerede solstrøm til el-nettet, og bliver af-
regnet herfor. Den producerede solstrøm bliver solgt til kunder, der giver tilsagn 
om at modtage el fra denne produktionsform. 
 
Solcellens tekniske og fysiske indretning betyder således, at el-kunder med både stort og 
lille forbrug samt større eller mindre økonomisk råderum kan blive solcelle el-kunder 
og/eller el-producenter, hvilket åbner op for helt nye spredningsmæssige muligheder, og 
dermed danner selve grundlaget for de markedsformidlede spredningsstrategier.  
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4.1.2 Aktører 
Det er dog ikke tilstrækkeligt, at kunderne har mulighed for at investere i solceller. Det 
er også nødvendigt at tilvejebringe nogle incitamenter, der kan motivere kunderne til at 
prioritere solceller (Haas 2002:21). Disse incitamenter kan tilvejebringes via forskellige 
strategier og redskaber, og kan iværksættes af forskellige aktører hver for sig og i sam-
spil med hinanden, som figuren nedenfor illustrerer. 
 
Figur 4.2: Primære aktører i forbindelse med markedsformidlet spredning af solceller 
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hold indrettes således at teknologien kan implementeres (Ibid.). Kunderne har en central 
rolle, fordi det er deres adfærd, der i sidste ende er det afgørende i forbindelse med mar-
kedsformidlede spredningsstrategier.  
 
4.1.3 Spredningsprocessen 
Det forventes ikke, at alle kunder på én gang skal ændre adfærd, men at nogen skal gå 
forrest, hvorefter andre siden hen forventes at følge efter, når kendskabet til teknologien 
øges, og der gradvist skabes prisfald på solcellemarkedet. Dette perspektiv kan anvendes 
til at beskrive grundmekanismen i et givent tilfælde, hvor der etableres et marked for et 
nyt produkt. Udviklingsdynamikken kan derved i princippet illustreres via en såkaldt S-
kurve, som det fremgår af figuren nedenfor.  
 
Figur 4.3: S-kurven 
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Kilde: Haas 2002, s. 30 
 
S-kurven har til formål at illustrere adoptionsraten for en given innovation indenfor en 
bestemt population. Ved markedsintroduktion er der først en relativt lille andel indenfor 
et bestemt tidsrum, der optager teknologien. Herefter følger majoriteten, hvis optag med-
fører en kraftig vækst i adoptionsraten indenfor et tilsvarende tidsrum. For den sidste 
andel af kunder optages innovationen igen langsomt. Ved denne betragtning kræver en 
vellykket spredningsproces, at der i udgangspunktet kan findes et vist antal pionerkunder 
eller innovatorer, der er villige til at købe det pågældende produkt. Hvis det lykkes er der 
blevet påbegyndt en positiv markedsspiral, hvor majoriteten hurtigere følger efter i takt 
med, at kendskabet til teknologien øges og prisen falder (Nordmann 2003:1). Det er væ-
sentligt at holde sig for øje, at S-kurven giver et meget generelt og forsimplet billede af 
spredningsprocessen. Formålet med at inddrage den fremstillingsmåde er derfor primært 
at vise, at spredningsprocessen bør betragtes som et forløb over tid, som også rummer et 
socialt aspekt, hvor nogle kundegrupper hurtigere vil optage en innovation end andre. 
Således kan der opstå en dominoeffekt.  
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Ved introduktionen af et nyt produkt skal der enten findes et marked eller dannes et 
marked. For solcelleteknologiens vedkommende gør begge dele sig gældende. For de 
ikke-nettilsluttede anlæg udfylder teknologien et behov, hvor nettilslutning ikke er mu-
lig, eller hvor det er billigere at opstille solceller frem for at trække el-kabler. Derfor 
findes der allerede et nichemarked her. Dette nichemarked har eksisteret i flere årtier, 
men har alligevel ikke været stort nok til at kunne bidrage til prisfald i tilstrækkeligt om-
fang og dermed gøre teknologien konkurrencedygtig indenfor områder med nettilslut-
ning.  
 
4.1.4 Redskaber og incitamenter 
Den største barriere for spredning af solcelleteknologien er som bekendt prisen. Indenfor 
rammerne af de markedsformidlede spredningsstrategier er der to overordnede mulighe-
der for at overkomme problemet. Enten må der tages forskellige redskaber i brug, så 
prisen sænkes kunstigt, og solcellerne derved kan blive konkurrencedygtige. Ellers må 
kunderne overbevises om, at der er andre gode grunde til at købe solceller i stedet for 
almindelig strøm, selvom der skal betales en merpris sammenlignet med konventionel 
strøm. Dermed inddrages der andre konkurrenceparametre på el-markedet end prisen per 
kWh. I de to følgende afsnit belyses principielle typer af økonomiske redskaber til 
spredning af solceller, samt muligheder for markedsføring af solceller via ikke-
økonomiske incitamenter. 
 
4.2 Økonomiske redskaber 
Herunder præsenterer vi principperne bag tre forskellige typer af økonomiske strategier, 
som er blevet anvendt specifikt med henblik på spredning af solceller. Indledningsvis 
redegøres for, hvilke forskellige overordnede typer af markedsformidlede strategier der 
findes. 
 
4.2.1 Typer af markedsformidlede strategier 
Indenfor kategorien af markedsformidlede strategier eksisterer der tre overordnede mu-
ligheder. Det drejer sig om (a) direkte eller indirekte subsidier på kapaciteten eller 
mængden af elektricitet, (b) et attraktivt finansieringstilbud, samt (c) at tilbyde et stan-
dardiseret system til en lav pris, også kaldet discount (Haas 2002:39). Markedsformidle-
de strategier kan iværksættes af forskellige aktører, og er således ikke nødvendigvis 
statsligt initierede. Elselskaberne er ofte initiativtagere, enten frivilligt eller på foranled-
ning af statslige påbud eller målsætninger. Andre aktører uden direkte forbindelse til el-
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sektoren, f.eks. NGO’ere er også set som initiativtagere til enkelte programmer (Haas 
2002:77). I det følgende gennemgås tre centrale markedsformidlede spredningsstrategi-
er. 
 
4.2.2 Tre centrale strategier 
På baggrund af de forskellige muligheder for at sprede solcellerne via markedsformidle-
de strategier har vi udvalgt tre modeller, som illustrerer nogle principielt forskellige må-
der at tilvejebringe økonomiske incitamenter på.  
 
Rate Based Incentives (RBI)  
Som navnet angiver, er de økonomiske incitamenter her skabt via produktionsbaserede 
betalingsrater. Hovedprincippet bag denne strategi er, at kunder der investerer i et solcel-
leanlæg, får mulighed for at sælge den solcelleproducerede strøm til en pris, der dækker 
produktionsomkostningerne på lang sigt. Dette gøres via en såkaldt forhøjet feed-in ta-
rif17, der består i, at køberne af solcelleanlægget garanteres betaling for hver produceret 
kWh, der sendes ud på nettet. Modellen giver dermed kunden et investeringsincitament, 
og for at understøtte kundernes villighed til at investere i et solcelleanlæg, kan feed-in 
tarifferne evt. kombineres med en fordelagtig lånemulighed (Nordmann 2003:3).  
 
Anlægsstøtte 
Anlægsstøtten udgøres som regel af statslige subsidier. Med subsidier i form af anlægs-
støtte sættes prisen for solcellesystemer kunstigt lavt, og programmet simulerer en frem-
tidig situation, hvor den totale produktionsomkostning for et solcellesystem forventes at 
være væsentlig lavere (Nordmann 2003:2). Der findes dog forskellige former for an-
lægsstøtte. Støtten kan enten gives udfra anlæggets produktionskapacitet eller udfra an-
læggets pris. En anlægsstøtte, der er reguleret udfra kapaciteten, giver et større incita-
ment til at købe anlæg med stor kapacitet.  
 
Solbørsen 
Solbørskonceptet består i, at el-kunderne tilbydes at supplere en del af deres elforbrug 
med strøm produceret på solceller. Modellen kan beskrives som følgende: Det admini-
strerende el-selskab køber solstrøm på det fri marked og tilbyder det til kunderne til en 
pris, der afspejler markedsprisen for solstrøm uden tillagte omkostninger (Ruoss et al. 
2000:2). Producenterne kan både være private husholdninger og virksomheder, men det 
vil dog oftest være virksomheder, der vælger at opstille solcelleanlæg og sælge strøm-
                                                 
17 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
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men. Producenterne vil således modtage en betaling per kWh, der svarer til den reelle 
markedspris for solstrøm, og tjener derved omkostningerne ind igen. Private hushold-
ninger eller virksomheder kan frivilligt vælge at købe solstrøm for et større eller mindre 
beløb. Ved at betale markedsprisen for solstrømmen bidrager kunderne til at forøge an-
vendelsen af solceller, uden nogen form for statslig regulering. Således kommer tilskud-
det til en øget anvendelse af solcelleteknologien direkte fra kunderne, til forskel fra de to 
førnævnte strategier, hvor subsidierne udgøres af offentlige midler. På denne måde kan 
solbørsen fungere uden offentlige tilskud. Elselskabet er mægler mellem kunder og pro-
ducenter.  
 
4.2.3 Grafisk fremstilling af forskellige økonomiske redskabers effekt 
De tre ovenstående strategier kombinerer forskellige økonomiske redskaber, som kan 
mindske initialomkostningerne18 for den kunde, der investerer i et solcelleanlæg. Herun-
der følger en grafisk fremstilling af de forskellige typer af økonomiske redskaber. Der-
ved tydeliggøres det, på hvilken måde hvert redskab påvirker investeringsbalancen for 
den enkelte kunde over tid. Dette fremstilles for henholdsvis lån, anlægsstøtte og forhø-
jet feed-in tarif. 
 
Figur 4.4 nedenfor er en principskitse af investeringsbalancen for den enkelte kunde, der 
har investeret i et solcelleanlæg uden nogen form for direkte økonomisk støtte. 
 
Figur 4.4: Principskitse af investeringsbalancen 
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Figuren viser den samlede investering over tid, som gradvist mindskes indtil investerin-
gen på et tidspunkt er tjent hjem, og anlægget derefter begynder at give økonomisk over-
                                                 
18 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
 57
skud. Hvis kundens investering finansieres ved et lån, vil dette påvirke investeringsba-
lancen således, at grafens hældning mindskes, som det fremgår af figur 4.5 nedenfor. I 
figuren indgår stadig investeringsbalancen som den ser ud uden nogen form for økono-
misk støtte, jf. ovenstående figur. 
 
Figur 4.5: Principskitse af investeringsbalancen med lån 
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Årsagen til den ændrede hældning er, at et lån på kort sigt mindsker udgiften for kunden, 
fordi omkostningerne spredes ud over en længere periode. Det betyder til gengæld, at 
indtægten på længere sigt mindskes, fordi tilbagebetalingen af lånet reducerer overskud-
det på investeringsbalancen. Det skraverede felt illustrerer forskellen mellem investe-
ringsbalancen uden nogen form for støtte, jf. figur 4.4, og investeringsbalancen med lån. 
Lånets principielle effekt er således, at både udgifter og indtægter for den enkelte kunde 
reduceres. Hvis der ydes anlægsstøtte, har det principielt set samme effekt som et lån 
bortset fra, at det ikke skal tilbagebetales. Det betyder, som det fremgår af figur 4.6 ne-
denfor, at kurven knækker når der gives anlægsstøtte. 
 
Figur 4.6: Principskitse af investeringsbalancen med anlægsstøtte 
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Anlægsstøtten har således den effekt, at omkostningerne for kunden reduceres, men at 
indtægten er den samme, som hvis der ikke blev givet økonomisk støtte. Principielt set 
er det derfor mere økonomisk fordelagtigt for kunden at få anlægsstøtte frem for lån, 
men det vil selvfølgelig afhænge af, hvor fordelagtigt et lån der tilbydes, samt hvor me-
get der gives i anlægsstøtte i det konkrete tilfælde. En grafisk fremstilling af en forhøjet 
feed-in tarifs påvirkning af investeringsbalancen viser, at hele grafens forskydes opad, 
som det fremgår af figur 4.7 nedenfor. 
 
Figur 4.7: Principskitse af investeringsbalancen med forhøjet feed-in tarif  
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Da feed-in tariffen gives per produceret kWh, er den økonomiske støtte jævnt fordelt 
over hele den periode, hvor kunden er garanteret en bestemt tarif. På kort sigt er bespa-
relsen ikke mærkbar, men det medfører, at investeringen hurtigere er tjent hjem, og at 
fortjenesten på lang sigt bliver større. Principielt set er feed-tariffen derfor en større om-
kostning for kunden på kort sigt, sammenlignet med lån og anlægsstøtte. Til gengæld 
giver RBI-modellen principielt set den mest fordelagtige investering for kunden på lang 
sigt. 
 
Fælles for de tre strategier, og de økonomiske redskaber der anvendes herunder er, at 
investeringsomkostningerne for den enkelte kunde reduceres. Enten ved at sprede om-
kostningen ud over tid eller ved at sprede dem ud over et større antal personer, som der-
ved frivilligt eller ufrivilligt bidrager til en øget installation af solcelleanlæg. Med frivil-
ligt menes, at kunderne vælger at give et tilskud, mens tilskuddene i de to andre model-
ler er finansieret via skat eller afgifter på elektricitet. I RBI- og anlægsstøttemodellen 
finansieres tilskuddene således ufrivilligt via skat og elafgifter. I det følgende afsnit be-
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lyses, hvordan alternativer til økonomiske incitamenter kan stimulere efterspørgslen på 
solcelleteknologien. 
 
4.3 Ikke-økonomiske incitamenter til spredning af solceller 
Formålet med følgende afsnit er at se på grundlaget for markedsføring af solceller via 
ikke-økonomiske incitamenter. Spørgsmålet er, hvordan kunderne motiveres til at vælge 
solceller som energikilde i de tilfælde, hvor der ikke tilvejebringes økonomiske incita-
menter, og kunderne derfor skal betale en merpris for strøm. Indledningsvis forklares 
forudsætningerne for markedsføring af solceller, når prisen stadig er for høj. Herefter 
beskrives alternativer til økonomiske parametre som omkostningseffektivitet19, samt 
forskellen på solstrøm og solcelleanlæg. 
 
4.3.1 Indledning 
Forudsætningen for markedsføring af solceller er en viden om, hvilke værdier strøm har 
for kunderne, og hvilke ønsker og krav kunderne stiller til netop det produkt. Som vi har 
været inde på tidligere, er strøm et uhåndgribeligt og udifferentierbart produkt i sig selv. 
For mange mennesker er det noget, der bare er der. Derfor er prisen umiddelbart det 
mest interessante for kunderne når strømforsyningen er stabil og velfungerende. Imidler-
tid er det ikke alle steder i verden, der altid er adgang til strøm. Dels er der steder, hvor 
der ikke er noget net. Endvidere er der flere steder i verden hyppige strømafbrydelser, 
selvom der er nettilslutning. Det kan skyldes, at strømforsyningen stammer fra nedslidte 
anlæg, at kapaciteten er for lille, eller at nettet ikke er stabilt. Pludselige strømafbrydel-
ser kan have alvorlige konsekvenser for nogle kunder, eksempelvis sygehuse, lufthavne 
etc. Derfor vil sådanne virksomheder eller institutioner ofte have et nødstømsanlæg. For 
almindelige husholdninger er der ikke nogen særlig risiko forbundet med strømafbrydel-
ser. Alligevel ses der eksempler på, at salget af solceller er steget i områder, hvor der har 
været hyppige strømafbrydelser gennem en periode (Watt 2001:18). I nettilsluttede om-
råder med stabil strømforsyning opfylder konventionel energi bedst kundernes behov for 
billig elektricitet. Derfor er det vanskeligt at finde gode økonomiske salgsargumenter for 
solceller her. 
 
4.3.2 Alternativer til omkostningseffektivitet  
Omkostningseffektivitet er et nøgleredskab til vurdering af forskellige energiteknologier. 
Set i et kundeperspektiv er omkostningseffektivitet imidlertid ikke det eneste økonomi-
                                                 
19 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
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ske parameter, der spiller en rolle. At have økonomisk råderum kan spille en mindst lige 
så stor rolle for den enkelte kunde. Et solcelleanlæg kan i princippet godt være omkost-
ningseffektivt og alligevel ikke være en mulighed for kunderne, fordi de ikke har råd til 
at investere (Haas 2002:29). Omvendt kan det eksempelvis være muligt at sælge kun-
derne solstrøm til en relativt høj pris per kWh, hvis de til gengæld ikke skal aftage så 
stor en mængde. I det tilfælde spiller omkostningseffektiviteten en mindre rolle. Men 
selvom mange mennesker måske har råd til at investere i solceller på den ene eller anden 
måde, er det stadig ikke et salgsargument nok i sig selv. Derfor må der satses på andre 
parametre end økonomi. Afdækningen af mulige ikke-økonomiske salgsargumenter for-
udsætter en afklaring af, hvordan solcellerne kan fremstå som et unikt og attraktivt pro-
dukt, der har noget bedre at tilbyde end alternative muligheder. Det angår både solstrøm 
og solcelleanlæg som to selvstændige produkter.  
 
4.3.3 Solstrøm 
Når det drejer sig om solstrøm som produkt alene, er alternativet for kunden at købe al-
mindelig el som sædvanligt eller at finde et andet produkt, der kan tilfredsstille det 
samme behov, som køb af solstrøm kan. Her er det essentielt at finde ud af, hvilke inte-
resser der i så fald er tale om, og hvilke valg mellem forskellige ting der træffes for den 
enkelte. I solcellernes tilfælde handler det ikke så meget om strøm i sig selv; det skal alle 
have under alle omstændigheder. Spørgsmålet er snarere, hvilke andre værdier der kan 
tilknyttes. At købe solstrøm svarer i realiteten til at give et støttebidrag til et grønt for-
mål. Solstrømmen er blot opgjort i antal kWh for at gøre ydelsen mere konkret.  
 
4.3.4 Solcelleanlæg 
Når det drejer sig om solcelleanlæg som produkt, er der nogle helt andre ting i spil end 
for solstrøm. I det tilfælde får kunden noget mere konkret for pengene; et anlæg på taget. 
Her har kunder to muligheder; at bruge strømmen selv eller at sende strømmen ud på 
nettet. Som tidligere nævnt er der ikke nogen steder i verden indenfor områder med net-
tilslutning, hvor investeringen i et solcelleanlæg er billigere end at købe konventionel el. 
End ikke i lande med stor solindstråling eller i lande med høje priser på konventionel el 
(Haas 2002:37). Derfor er det nødvendigt at markedsføre et solcelleanlæg som mere end 
et redskab til strømproduktion, hvis ikke der tilvejebringes økonomiske incitamenter. 
Det må betragtes som en hybrid, der kan tjene flere forskellige formål, hvor det at pro-
ducere strøm blot er én af dem. Derudover er et solcelleanlæg en stor investering, og 
derfor afhænger den potentielle efterspørgsel på solcelleanlæg i høj grad af, om kunder-
ne har tilstrækkeligt økonomisk råderum til overhovedet at have mulighed for at købe et 
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solcelleanlæg. Dette afhænger ikke blot af anlægsprisen, men også af antal solskinsti-
mer, prisen på konventionel el inklusiv afgifter, lånerenten samt indkomstniveau i for-
skellige lande (Ibid.:34ff). Figuren nedenfor giver et eksempel på, hvordan et enkelt pa-
rameter, prisen på konventionel el, varierer verden over. 
 
Figur 4.8: Elpriser for husholdninger i IEA lande opgjort i USD per kWh, 2000 
Note: USA-prisen er eksklusiv skatter og afgifter. Information om skatter og afgifter ikke tilgængelig for 
Korea. Data ikke tilgængelig for Australien, Belgien, Canada, Grækenland, Spanien og Sverige.  
Kilde: Internetside 20. 
 
Som det fremgår, er der store udsving i elpriser i forskellige lande, hvilket er en af de 
faktorer der medvirker til, at der er stor forskel på, hvor stor en meromkostning det er at 
købe et solcelleanlæg i forhold til, hvad den enkelte husholdning ellers skulle betale for 
den samme mængde strøm. 
 
Skjulte omkostninger 
Det er endvidere også nødvendigt at se på transaktionsomkostninger eller skjulte om-
kostninger i forbindelse med investeringen i et solcelleanlæg. Hvis det i forvejen er en 
meromkostning at investere i solceller, er det af stor betydning, at der ikke også kommer 
skjulte omkostninger oveni. Her kan der både være tale om økonomiske og ikke-
økonomiske transaktionsomkostninger (Haas 2002:38). Det første drejer sig eksempelvis 
om forsikring, afgifter for nettilslutning eller afgifter til vedligeholdelse etc. Det andet er 
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den tid det tager for kunderne at finde relevante informationer, at undersøge markedet 
med hensyn til produkter og priser samt mulige forhandlinger med elselskabet (ibid.). 
 
4.4 Markedsstimulering 
Indtil midten af 90erne har der været en lineær sammenhæng mellem udviklingen i den 
samlede produktionsvolumen og prisen, hvor prisen er faldet med 20 pct. hver gang pro-
duktionen er fordoblet (Eltra et al. 2004:17). Det er imidlertid ikke givet, at denne udvik-
lingstendens vil fortsætte fremover. Som det blev beskrevet i kapitel 3 har anlægspriser-
ne generelt været stagnerende siden slutningen af 90erne, selvom produktionen er vokset 
markant. Dermed medfører en stigende efterspørgsel ikke automatisk prisfald. Der er 
flere årsager hertil, som både kan hænge sammen med virksomhedernes og branchens 
interne og eksterne forhold. Som beskrevet er der opstået nogle problemer internt i bran-
chen, bl.a. på grund af flaskehalse i produktionen. Dog kan udviklingen også hænge 
sammen med branchens eksterne forhold, der vedrører markedet samt politiske initiati-
ver. Langt de fleste solcelleanlæg, indenfor områder med nettilslutning, er installeret via 
markedsformidlede spredningsprogrammer, hvor en bestemt stat har valgt at give direkte 
økonomisk støtte, jf. kapitel 1. Derfor er solcellemarkedet på nuværende tidspunkt i høj 
grad et politisk styret marked, hvor industriens overlevelse afhænger af, at der løbende 
iværksættes nye programmer. For de programmer, der er politisk initierede, afhænger 
deres udformning og levetid også af politiske beslutninger. Den konkrete politiske plan-
lægning har stor betydning for udviklingen i industrien, hvilket er væsentligt at være 
opmærksom på i forbindelse med undersøgelsen af markedsformidlede spredningsstrate-
gier. 
 
4.5 Sammenfatning 
Solcellens tekniske og fysiske indretning betyder, at el-kunder med både stort og lille 
forbrug samt større eller mindre økonomisk råderum kan blive solcelle el-kunder 
og/eller el-producenter, hvilket åbner op for helt nye spredningsmæssige muligheder og 
dermed selve grundlaget for de markedsformidlede spredningsstrategier. Derfor er kun-
derne i centrum i forbindelse med markedsformidlet spredning. Solcelleteknologien be-
står af to forskellige produkter, hvor den enkelte kunde i princippet både har mulighed 
for at købe strøm fra solceller og at købe sit eget solcelleanlæg og dermed blive selvpro-
ducerende og evt. helt selvforsynende med elektricitet. Målet er dog ikke, at alle kunder 
på én gang skal ændre adfærd, men derimod over en periode, når kendskabet til teknolo-
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gien øges, og der gradvist skabes prisfald på solcellemarkedet. Der findes allerede et 
nichemarked for ikke-nettilsluttede systemer, hvor netop solcelleteknologien kan opfyl-
de nogle særlige behov, men efterspørgslen her har alligevel ikke været stor nok til at 
gøre teknologien konkurrencedygtig indenfor områder med nettilslutning. Vi ser to 
overordnede muligheder for at overkomme den aktuelle prismæssige barriere for solcel-
leteknologien. Enten må der tages forskellige redskaber i brug, så prisen sænkes kunstigt 
og solcellerne derved kan konkurrere på prisen. I den forbindelse beskrev vi tre konkrete 
modeller til det formål; RBI, anlægsstøtte og solbørsmodellen. Alternativt skal kunderne 
overbevises om, at der er andre gode grunde til at købe solceller, selvom der skal betales 
en merpris sammenlignet med konventionel strøm. Set i et kundeperspektiv er omkost-
ningseffektivitet ikke det eneste økonomiske parameter, der spiller en rolle. At have 
økonomisk råderum kan spille en mindst lige så stor rolle for den enkelte kunde. Endvi-
dere bør det holdes for øje, at den positive sammenhæng mellem efterspørgsel og pris-
fald på solcellemarkedet ikke er garanteret, specielt ikke på et marked der er politisk 
styret.  
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5 Markedsformidlet spredning: Erfaringer   
  
I dette afsnit beskrives konkrete erfaringer med spredning af solceller via markedsfor-
midlede strategier. Formålet er at få indblik i, hvordan de tre typer af redskaber, som 
blev beskrevet i kapitel 4, fungerer i praksis. Som beskrevet i kapitel 2 belyser vi hen-
holdsvis udenlandske og danske erfaringer. De tre strategitypers kvantitative aspekter 
belyses via eksempler fra Japan, Tyskland og Schweiz, da disse lande har ført program-
mer effektueret via førnævnte redskaber. Kvalitative aspekter belyses via danske erfa-
ringer. Dog belyses RBI-modellen udelukkende via udenlandske erfaringer, da denne 
ikke er anvendt i Danmark. 
 
5.1 Udenlandske erfaringer 
Som nævnt fokuserer vi her på Japan, Tyskland og Schweiz. Af nedenstående tabel 
fremgår det, at netop de tre lande, opgjort i 2002, havde den største installerede solcelle-
kapacitet per indbygger blandt alle OECD-lande. Af tabellen fremgår det, at Schweiz i 
2002 havde en installeret kapacitet på 2,7 W per indbygger, Tyskland havde 3,4 W per 
indbygger, mens Japan lå højest med en kapacitet på 5,0 W installeret per indbygger. Til 
sammenligning havde ingen andre OECD-lande en kapacitet over 2 W per indbygger 
samme år. I følgende afsnit gives en beskrivelse af de konkrete markedsformidlede 
spredningsstrategier, der er implementeret i de tre lande. 
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Tabel 5.1: Installationsniveauet for solceller i udvalgte OECD-lande i 2002 
Ikke-
nettil-
sluttet 
decen-
tral 
Ikke- 
nettil- 
sluttet 
central 
Nettil- 
sluttet 
decen-
tral 
Nettil- 
sluttet 
cen-
tral 
Total Total in-
stalleret 
kapacitet 
per ind-
bygger 
Kapacitet 
installeret 
i 2002 
Nettilslut-
tet kapa-
citet in-
stalleret i 
2002 
Land 
[kW] [kW] [kW] [kW] [kW] [W/Capita] [kW] [kW] 
AUS 12.140 22.740 3.400 850 39.130 1,99 5.550 800 
AUT 1.950 6.550 500 9.000 1,11 2.462 2.369 
CAN 3.854 5.775 368 0 9.997 0,32 1.161 26 
CHE 2.570 2301 15.140 1.560 19.500 2,67 1.900 1.800 
DEU  240.000 20.600 277.300 3,37 82.600 82.600 
DNK 50 165 1.375 0 1.590 0,29 90 85 
FIN 2.688 236 96 32 3.052 0,59 322 26 
FRA 10.437 4.862 1.942 0 17.241 0,29 3.385 970 
GBR 162 406 3.568 0 4.136 0,07 1.390 1.342 
ISR 283 200 6 14 503 0,08 30 0 
ITA 5.300 6.365 3.620 6.715 22.000 0,38 2.000 1.985 
JPN 650 71.997 561.295 2.900 636.842 5 184.029 178.209 
KOR 461 4.188 761 0 5.410 0,11 653 237 
MEX 12.349 3.208 10 0 16.161 0,16 1.190 1 
NLD 4.632 19.214 2.480 26.326 1,64 5.817 5.515 
NOR 5.966 350 68 0 6.384 1,42 174 3 
PRT 901 375 392 0 1.668 0,16 358 73 
SWE 2.595 544 158 0 3.297 0,37 265 9 
USA 58.900 78.200 63.100 12.000 212.200 0,74 44.400 22.500 
Total 129.400 213.623 921.063 47.651 1.311.737 - 337.776 298.550 
Kilde: Internetside 8 
 
5.1.1 Japan - anlægsstøtte 
Japan er det førende land med hensyn til nettilsluttede solcelleanlæg. Den konventionelle 
elpris for husholdninger i Japan er relativt høj, jf. figur 4.8, og solindstrålingen er 1100-
1500 kWh/m2/år (Haas 2002:36). Den japanske regering har prioriteret at støtte solcelle-
teknologien på mange fronter, men har især satset på at skabe et nationalt marked for 
teknologien via forskellige støtteprogrammer. Det største program er det såkaldte ”Resi-
dential PV System Dissemination Programme”, hvis primære redskab har været anlægs-
støtte. I det følgende gives en præsentation af programmet, herunder målsætning, midler 
og opnåde resultater.  
 
Det Japanske Residential PV System Dissemination Programme 
Programmet kørte fra 1994 til 2002 og er til dato det mest ambitiøse spredningsprogram 
for solceller på globalt plan. Målsætningen var at stimulere markedet og derved opnå 
prisreduktioner, samt at indsamle operationelle data fra de opstillede anlæg med henblik 
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på teknisk optimering samt at øge det almene kendskab til teknologien (Shino et al. 
2003:13). Det primære redskab var iværksættelsen af en ordning, der tilbød direkte stats-
lig subsidiering af installationsomkostningerne til køberne af små nettilsluttede solcelle-
systemer på maksimalt 10 kW. Det samlede budget svarer til ca. 7,5 mia. danske kro-
ner20. Målsætningen for programmet blev vedtaget i 1997 i ”New Energy Promotion 
Law”, der sigtede mod en total installeret kapacitet på 400 MWp i år 2000 og mere end 
en tidobling heraf til 4800 MWp i 2010 (Haas 2002:54). Væksten i antal installationer af 
små nettilsluttede solcellesystemer kan aflæses i nedenstående tabel. I 1994 blev det 
opgjort til 539 i alt, mens der i slutningen af 2001 var installeret 77.503 små nettilslutte-
de anlæg med en gennemsnitskapacitet på 3,6 kWp. (Shino et al. 2003:10). Den samlede 
kapacitet for alle små nettilsluttede anlæg i Japan blev opgjort til ca. 561 MW i 2002 
(ibid.:9), hvoraf den planlagte kapacitet for 2002 på 441,8 MW stammer fra program-
met, i henhold til tabel 5.2. Den installerede kapacitet via Residential PV System Dissemi-
nation Programme udgør således 79 pct. af den samlede kapacitet for alle små nettilslut-
tede anlæg, og endvidere 69 pct. af den totale installerede kapacitet for solceller i Japan. 
Ved programmets start i 1994 udgjorde små nettilsluttede anlæg kun 6 pct. af den sam-
lede kapacitet (Shino et al. 2003:9).  
 
Tabel 5.2: Installeret kapacitet via ”Residential PV System Dissemination Programme” 
Årstal 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002* 
Antal hus-
stande 
539 1.604 3.590 9.244 15.596 31.475 52.352 77.503 120.340* 
Installeret 
MW 
1,9 5,8 13,3 32,2 56,9 114,6 189 280 441,8* 
* Planlagt kapacitet for 2002.       
Kilde: Shino et al. 2003 s. 10 
 
Den statsligt finansierede anlægsstøtte opgøres som en procentdel af den samlede pris 
for et anlæg på max 10 kW., dog begrænset af et økonomisk loft. Støtteniveauet afspej-
ler således den aktuelle markedspris, men samtidig giver det ikke mulighed for at hente 
støtte til uforholdsmæssigt dyre anlæg, og dermed tvinges producenterne til at holde 
priserne på et rimeligt niveau. Støtteprocenten udgjorde fra 1994 til 1996 50 pct. af de 
samlede systemomkostninger, hvorefter den gradvist blev reduceret indtil et niveau på 
30 pct. i 1999 (Haas 2002:55). Tilsvarende blev den øvre grænse for økonomisk støtte 
per anlæg reduceret fra 900.00021 JPY 1994 til 500.00022 JPY i 1996, og i 1999 yderlige-
                                                 
20 Svarende til 112.456 MJPY (Millioner Japanske Yen). Beregnet efter kurs 5,7534 per 16. april 2004.  
21 Svarende til ca. 52000 Dkr. beregnet efter kurs 5,7534 per 16. april 2004. 
22 Svarende til ca. 29000 Dkr. beregnet efter kurs 5,7534 per 16. april 2004. 
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re reduceret til 329.00023 JPY. Det er således en reduktion på 63 pct. fra programmets 
start. Fra år 2000 blev det besluttet at ændre støtten til et fast beløb per installeret kW på 
270.00024 JPY/kW, som et halvt år efter blev reduceret til 180.00025 JPY/kW (Haas 
2002:55). Denne omlægning af støtten betød, at niveauet herefter blev reguleret ud fra 
kapaciteten i stedet for prisen. Dermed blev kunderne motiveret til at investere i anlæg 
med størst mulig kapacitet til den billigste pris. Formålet med den gradvise reduktion af 
tilskuddet var at undgå, at de offentlige subsidier blev indkapslet i prisen og dermed ikke 
stimulerede prisfald. Figur 5.1 viser udviklingen i priser, subsidier og installationer i 
Japan, under ”Residential PV System Dissemination Programme”.  
 
Figur 5.1: Udvikling i installation, priser og subsidier i Japan fra 1994 til 2003 
Kilde: Jäger-Waldau 2003, s. 11. 
 
Reduktionen af subsidierne fremgår tydeligt af figuren, samtidig med, at der ses en stig-
ning i antallet af installationer på over 60.000 anlæg. Endvidere ses et fald i gennem-
snitsprisen for 3 kWp solcelleanlæg. Nedenstående tabel viser den nøjagtige prisudvik-
ling for små solcelleanlæg i perioden hvor programmet løb, opgjort i JPY per W. 
                                                 
23 Svarende til ca. 19000 Dkr. beregnet efter kurs 5,7534 per 16. april 2004. 
24 Svarende til ca. 15000 Dkr. beregnet efter kurs 5,7534 per 16. april 2004. 
25 Svarende til ca. 10000 Dkr. beregnet efter kurs 5,7534 per 16. april 2004. 
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Tabel 5.3: Prisudviklingen for 3 ~ 5 kWp solcellesystemer i Japan 1992 til 2002 
Årstal 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 
Residential 
(3~5 kWp) 
JPY/W 
 
3500 
 
1920 
 
1510 
 
1090 
 
1060 
 
1070 
 
940 
 
860 
 
770 
 
720 
Kilde: Shino et al. 2003 s. 29 
 
Af tabellen fremgår det, at systemprisen for små anlæg på 3-5 kWp blev reduceret fra 
1920 JPY/W ved programmets start i 1994 til 720 JPY/W i 2002, hvilket svarer til et 
gennemsnitligt årligt prisfald på otte pct. Dette er dobbelt så meget som det gennemsnit-
lige årlige prisfald på globalt plan, jf. kapitel 3. Den japanske solcelleindustri har desu-
den haft den største vækst i deres produktion de seneste fem år blandt producenter på 
globalt plan jf. figur 3.6. Det vurderes, at det japanske Residential PV System Dissemi-
nation Programme har været den største enkeltstående drivkraft på det globale solcelle-
marked, fordi det har givet grundlag for en stabil efterspørgsel over tid, og derved skabt 
tillid blandt producenter og investorer i solcelleindustrien i Japan såvel som internatio-
nalt (Internetside 9). Japan er endvidere det land, der er tættest på at opnå et konkurren-
cedygtigt marked for solcelleteknologien (Jaeger-Waldau 2003:11). 
 
5.1.2 Tyskland - RBI 
Ligesom i Japan har markedsdannelse og markedsudvikling for solcelleteknologien haft 
høj prioritet i Tyskland, der er Europas førende land på solcelleområdet. Tyskland har en 
elpris for husholdninger svarende til lidt over det halve af Japans niveau jf. figur 4.8, og 
solindstrålingen er endvidere lidt lavere på 1000-1200 kWh/m2/år (Haas 2002:36). Selv-
om det overordnede mål for de to lande er det samme, adskiller de sig med hensyn til de 
økonomiske redskaber, der er anvendt. I Tyskland er der ikke afsat skattefinansierede 
penge på statens budget til markedsudvikling. Markedsprogrammer er finansieret ved, at 
elselskaberne opkræver midlerne via kundernes elregning. El-selskaberne har ret til at 
opkræve op til 1 pct. af elregningens samlede beløb til finansiering af feed-in tariffer. 
Hermed er det el-kunder med det største forbrug, der finansierer den største del. I Tysk-
land deltager endvidere et større antal aktører, herunder forbundsregeringen, delstatsre-
geringer, lokale myndigheder og elselskaber (IEA 2002:56). Tyskland har gennemført en 
lang række større og mindre solcelleprojekter, hvor det mest betydningsfulde enkeltstå-
ende program er det såkaldte 100.000 Roofs Solar Power Programme, hvis primære red-
skab er feed-in tariffer. 
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100.000 Roofs Solar Power Programme 
Som det fremgår af titlen, er programmets målsætning at få installeret 100.000 nye sol-
celle-systemer i Tyskland. Formålet er at trække markedet i gang, især med henblik på at 
stimulere udviklingen af en levedygtig national industri på området. Programmet blev 
iværksat i 1999 og består i en kombination af to forskellige økonomiske redskaber; en 
forhøjet feed-in tarif samt et fordelagtigt lånetilbud (IEA 2002:57). Lånet har en tilbage-
betalingstid på 10 år med en øvre grænse på 6.230 Euro per kWp for anlæg op til 5 kWp. 
For større anlæg er den øvre grænse halveret til 3.115 Euro per kWp (Hünnekes 
2003:10). Ligesom i Japan satses der således primært på spredning af små nettilsluttede 
solcellesystemer. Det første år fik kunderne kun tilbudt et rentefrit lån til finansiering af 
et solcelleanlæg. Feed-in tariffen blev først tilføjet et år senere, da den tyske regering i 
2000 vedtog den såkaldte ”Renewable Energy Sources Act”. Det indebar bl.a., at VE-
anlæg generelt blev støttet med en forhøjet feed-in tarif. For solceller er denne tarif på 
0,48 Euro26 for hver kWh sendt ud på nettet (IEA 2002:56). Endvidere er den garanteret 
producenterne i 20 år. 100.000 Roofs Solar Power Programme havde inden vedtagelsen 
af feed-in tariffen ikke været den store succes, trods det rentefri lån. Da førnævnte lov 
blev vedtaget i april 2000 voksede salget af solcelleanlæg markant, som det fremgår af 
figur 5.2 nedenfor. Kort efter blev programmet dog stoppet i næsten et halvt år og den 
oprindelige plan revurderet. Her blev det besluttet at hæve renten fra 0 til 1,8 pct. p.a. 
Alligevel forsatte den store vækst i installationsniveauet både i år 2000 og 2001, indtil 
en stagnation i 2002, hvilket fremgår af figur 5.2. Dette tilskrives dog eksterne økonomi-
ske forhold såsom en svag tysk økonomi, introduktionen af en ny valuta, samt usikker-
hed omkring den offentlige støtte til solceller i fremtiden på grund af forbundsdagsvalget 
i september 2002 (Stubenrauch 2003:6). 
 
 
 
                                                 
26 Svarer til 3,5 danske kroner.  
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Figur 5.2: Installeret kapacitet for nettilsluttede og ikke-nettilsluttede solcellesystemer i Tyskland  
Kilde: Stubenrauch et al. 2002, s. 7 
 
Endvidere fremgår det af figur 5.2, at der udelukkende er sket en vækst i installationsni-
veauet for nettilsluttede anlæg efter opstarten af 100.000 Roofs Solar Power Programme. 
Det skyldes bl.a., at den direkte støtte kun tildeles de kWh, der sendes ud på nettet, 
hvorved køberne af ikke-nettilsluttede systemer kun kan gøre brug af den fordelagtige 
låneordning. Små anlæg på op til 5 kWp udgjorde hele 92 pct. af landets nettilsluttede 
kapacitet i 2002 (Stubenrauch 2002:12). Dette skyldes, at private husejere har været den 
primære målgruppe, og at den økonomiske støtte således er tilpasset dertil, idet der kun 
gives fordelagtige lån til små anlæg (Ibid.:10). 
 
100.000 Roofs Programmet havde en målsætning om at nå en samlet installeret kapacitet 
på 300 MWp ved udgangen af 2003. Endvidere var der fastsat delmål for, hvor meget af 
den samlede kapacitet der skulle installeres hvert år. De første to delmål i 1991 og 2000 
blev imidlertid ikke nået, da programmet kom dårligt fra start. Men det tredje delmål for 
2001 blev indhentet og i 2002 var installationsniveauet nået over målsætningen (Haas 
2002:60). Prisudviklingen for små solcelleanlæg kan aflæses af figur 5.3. 
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Figur 5.3: Prisudviklingen for små solcellesystemer (2-3 kW) i Tyskland 1993 til 2002 
Kilde: Stubenrauch et al 2002., s. 27 
 
Som det fremgår af ovenstående figur kan der konstateres et prisfald i perioden efter 
opstarten af 100.000 Roofs-programmet, hvilket skal ses i lyset af den generelle interna-
tionale tendens til en stagnerende prisudvikling siden 1997 (Haas 2002:33). Især er der i 
Tyskland sket et betydeligt prisfald fra 2001 til 2002 på 14 pct. (Stubenrauch 2002:26). 
På den anden side er det værd at bemærke, at der faktisk skete en prisstigning fra 1999 
til 2000, og at det gennemsnitlige prisfald fra 1999 til 2002 kun var på 3 pct. p.a., hvilket 
er mindre end det generelle prisfald på 4 pct. per år, jf. kapitel 3.  
 
100.000 Roofs-programmet har skabt vækst i den tyske solcelleindustri (IEA 2002:57), 
selvom kun 40 pct. af de installerede anlæg er produceret i landet. Men trods den store 
indsats med hensyn til markedsstimulering, er den fortsatte udvikling i Tyskland stadig 
stærkt afhængigt af subsidier, og dermed er industrien ikke levedygtig endnu (Ibid.). 
 
5.1.3 Schweiz - Solbørs 
Schweiz var i slutningen af 90erne det land i verden, der havde den højeste installation 
af solceller målt per indbygger. I 2000 overhalede Japan dette niveau efterfulgt af Tysk-
land i 2002. Elprisen for husholdninger i Schweiz er lidt lavere end i Tyskland, og udgør 
det halve af Japans prisniveau jf. tabel 4.8. Solindstrålingen er den samme som i Tysk-
land på 1000-1200 kWh/m2/år (Haas 2003:36). Det interessante ved Schweiz er, at det 
høje installationsniveau for solceller ikke primært er opnået via statslige finansielle inci-
tamenter. Der har været stor politisk opbakning til fremme af vedvarende energi, men 
selve incitamenterne til at fremme VE-teknologier er hovedsageligt overladt til de så-
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kaldte Kantoner27 (IEA 2002:84). Således tilskrives den primære drivkraft bag udviklin-
gen i Schweiz de aktiviteter, der har fundet sted decentralt i kantonerne og hos de lokale 
el-selskaber. En kampagne kaldet ”Solar Electricity from the Utility” har betydet, at me-
re end 130 el-selskaber i 2002  kunne tilbyde deres kunder strøm fra solceller. 50 pct. af 
Schweiz’s befolkning har derved fået mulighed for at købe solstrøm. Solbørsmodellen 
var en af de strategier, der blev lanceret under ”Solar Electricity from the Utility” og har 
fået særlig opmærksomhed og opnået anerkendelse både nationalt og internationalt (Pe-
dersen 2002:67). I det følgende beskrives erfaringerne fra det el-selskab, der oprindeligt 
lancerede solbørsmodellen.  
 
Solbørsmodellen 
Det lokale el-selskab i Zürich, EWZ, stod bag lanceringen af den første solbørs i 1997, 
og modellen er siden hen blevet kopieret af andre lokale el-selskaber og af andre lande 
bl.a. Tyskland og Danmark. Solbørsen fungerer ved, at elektricitet produceret fra privat-
ejede solcelleanlæg i Zürich sendes ud på det offentlige net, hvor andre kunder indenfor 
Zürichs netområde samtidig tilbydes at købe denne strøm til produktionsprisen, som 
betales i rater for et år ad gangen. På udbudssiden tilbyder EWZ producenterne at få af-
taget solstrømmen til produktionsprisen over en 20-årig periode. Til gengæld skal de 
selv sørge for at indkøbe og installere et anlæg, som må have en maksimal kapacitet på 
100 kWp. Endvidere skal anlæggene installeres synligt på en bygning i Zürich. Produ-
centerne kan endvidere få et tilskud fra den schweiziske stat på ca. en tredjedel af instal-
lationsomkostningerne (Ruoss et al. 2000:1). Ud fra de tilbud elselskabet modtager, væl-
ges det mest omkostningseffektive projekt via en udbudsrunde. EWZ fungerer således 
som mellemhandler mellem udbyderne, typisk virksomheder, og aftagerne af solstrøm, 
typisk private husholdninger. Figur 5.4 illustrerer hvorledes handlen foregår: 
 
                                                 
27 Kantonerne er de Schweiziske delstater.  
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Figur 5.4: Model over Solbørsen i Zürich 
El-selskab EWZ 
Tilbud 
lægges i 
udbud 
 
20-års Årlig til-
melding 
Marketing 
kontrakt 
Købere af 
solstrøm 
Solstrøms- 
generator 
Kilde: Haas 2002, s. 73 
 
Som det fremgår af ovenstående figur er EWZ afhængig af, at nogle kunder er villige til 
at aftage solstrømmen, da EWZ har lavet 20-årige kontrakter med udbyderne. Finansie-
ringen af anlæggene kan kun lade sig gøre, hvis kunderne er villige til at betale en pris 
for solstrøm, der er fem til seks gange højere end den reelle markedspris for kommercielt 
produceret strøm i Schweiz (Ruoss et al. 2000:2). Erfaringerne fra Zürich har vist, at det 
har været muligt for elselskabet at få en del af deres kunder til at betale denne merpris. I 
starten af 2000 havde 5700 kunder valgt at købe solstrøm via EWZ, hvilket svarer til 2,9 
pct. af det totale kundegrundlag. I år 2000 var der opført 42 anlæg på kontrakt, som til-
sammen producerer 1.200 MWh p.a. (Ibid.:3). Prisen per kWh er 0,65 USD, men forven-
tes dog at falde til 0,50 USD per kWh indenfor en kort årrække (Ibid.:1). På trods af, at 
prisen er væsentlig højere end markedsprisen for konventionel energi, viser de hidtidige 
erfaringer, at kunderne ikke falder fra (Pedersen 2002:67). Nedenstående figur viser ud-
viklingen i den installerede kapacitet i Zürich fra 1992 til 2000.   
 
Figur 5.5: Installeret kapacitet i Zürich 
Kilde: Ruoss et al. 2000, s. 3. 
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Det fremgår af figuren, at den installerede kapacitet er vokset markant efter introduktio-
WZ har fra starten lagt mange ressourcer i at markedsføre projektet. Potentielle kunder 
 
, 
5.2 Danske erfaringer 
nlandske erfaringer følger her en beskrivelse af danske 
 
-
-
-
.2.1 Sol1000 - anlægsstøtte 
redningsprogram med en installation af solcelleanlæg 
-
 
nen af Solbørsen. Programmet har medvirket til, at der i begyndelsen af 2000 var instal-
leret solceller med en samlet kapacitet på ca. 1.600 kW i Zürich (Ruoss et al. 2000:5).  
 
E
er direkte og indirekte blevet opfordret til at deltage gennem aktiv markedsføring, hvor 
informationen er designet til at forøge gennemsigtigheden og troværdigheden i Solbør-
sen (Ibid.:3). Da solcellerne opstilles i Zürich har kunderne endvidere haft mulighed for
at se de solcelleanlæg, som de betaler til. EWZ arrangerer også fremvisning af anlægge-
ne som en del af bestræbelserne på at synliggøre projektet. Samlet set betegnes Solbør-
sen i Zürich som en succes med stor opbakning fra befolkningen, pressen og de grønne 
organisationer. Den aktive og intensive markedsføring af konceptet fra elselskabets side
vurderes som en afgørende forudsætning herfor (Ibid.). 
 
Efter en gennemgang af de ude
erfaringer. Som det fremgår af tabel 5.1 ligger Danmark bagest i feltet blandt OECD-
landene med hensyn til installation af solceller per indbygger. I 2002 lå den i Danmark
på 0,29 W per indbygger, hvilket er mindre end f.eks. Sverige, Norge og Finlands ni-
veau. På trods af den lave installation er der i Danmark anvendt nogle interessante stra
tegier til installation af den eksisterende kapacitet. De anvendte modeller er markeds-
formidlede strategier, der svarer til henholdsvis anlægsstøtte- og solbørsmodellen. Ind
dragelsen af de danske projekter har muliggjort et mere dybdegående studie af forskelli
ge spredningsstrategier og bagvedliggende faktorer, jf. kapitel 2. I det følgende præsen-
teres de to danske projekter. 
 
5
Sol1000 er et markedsformidlet sp
på 1000 tage i Danmark som målsætning. Dette svarer til en samlet installeret kapacitet 
på 750 kWp. Projektet er iværksat af el-selskabet EnergiMidt, der har været initiativtage
re til tre solcelleprogrammer i større skala indenfor de seneste 12 år. De to første projek-
ter hed ”Solbyen” og ”Sol300”, og havde som mål at få installeret solceller på henholds-
vis 30 og 300 hustage. Solcelleanlæggene under Solbyprojektet blev alle opsat i en lille 
jysk by; Brædstrup. Anlæggene under det større Sol300 projekt blev installeret i klynger
på Fyn og i Jylland. Årsagen til, at anlæggene blev samlet på denne måde var, at det 
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hermed var nemmere at indsamle og sammenligne data. I forlængelse af de to førnæv
projekter iværksatte EnergiMidt i 2001 Sol1000 programmet. Projektet er landsdækken-
de med et samlet budget på 35 mio. kr. Beløbet inkluderer anlægsstøtte, egenbetaling, 
administrationsomkostninger og opretholdelse af Sol1000 sekretariatet (Internetside 10
Målsætningerne for Sol1000 er følgende: 
 
nte 
). 
? At fremme udbredelsen af solcelleteknologien overalt i Danmark 
ekon-
? ere den samlede systempris for anlæggene 
ske produkter på sol-
? olcelleaktører i DK.   
 
 
et er hensigten, at to tredjedele af solcelleanlæggene skal installeres som standardløs-
 
il 
en i 
abel 5.4: Prisudviklingen i systempriser i Danmark fra 1992 og 1997 til 2002 
? At videreudvikle teknisk, økonomisk og æstetisk attraktive solcell
cepter  
At reduc
? At stimulere dansk erhvervsliv og videreudvikle dan
celleområdet til såvel hjemmemarked som eksport 
At etablere og koordinere et netværk af potentielle s
Kilde: Internetside 10
D
ninger, og at de resterende anlæg skal udgøres af pilotanlæg, hvor der anvendes byg-
ningsintegrerede løsninger og nye solcelletyper. Målet er, at standardløsningerne skal
installeres til en pris, der er 20 - 25 pct. lavere end prisniveauet for Sol300. Fra Solby t
Sol300 projektet blev prisen for et installeret anlæg reduceret med 20 pct. I Sol1000 pro-
jektet er der hidtil en nedgang i prisen på 32 pct. i forhold til Solby-projektet. Faldet i 
omkostningerne svarer dog kun til 15 pct. siden Sol300, hvilket vil sige, at reduk-
tionsmålet for Sol1000 endnu ikke er nået. Nedenstående tabel viser prisudvikling
systempriser i Danmark fra 1992 og 1997 til 2002: 
 
T
År 1992  1997 1998 1999 2000 2001 2002 
Kr./Wp* 120 50 50 40 40 40-80 34-80 
* Systempris f ilslutted gningsp ede solcelleanlæg. 
e tre programmer har bidraget til størstedelen af den samlede kapacitet i Danmark, der 
50 
or nett e, by lacer
Kilde: Ahm 2003, s. 17. 
 
D
er på 1,6 MWp. Heraf stammer 750 kWp fra Sol300 (EnergiMidt et al. u.å:3), mens 
Sol1000 i dag er over halvvejs med implementeringen af den planlagte kapacitet på 7
kWp. Af nedenstående tabel fremgår den kumulerede installerede kapacitet i Danmark. 
 
 78 
Figur 5.6: Kumuleret installeret kapacitet i Danmark fra 1992 til 2002 
Kilde: Internetside 11 
 
Foranlediget af EnergiMidt og Energistyrelsens solcelleprogrammer er installationen 
primært nettilsluttede anlæg. Da nettet endvidere er fuldt udbygget i Danmark, findes der 
kun et begrænset marked for ikke-nettilsluttede anlæg.   
 
Tilskud 
Brugerbetalingen for deltagerne i Sol1000-programmet udgør 60 pct. af initialomkost-
ningerne, mens de resterende 40 pct. finansieres via støttemidler fra Energistyrelsen (In-
ternetside 10). Tilskud via Sol1000 ydes primært til solcelleanlæg på private boliger, 
både én- og flerfamiliehuse. Brugerbetalingen er gradvist steget fra 15 pct. i Solby-
projektet over 25 pct. i Sol300 til de førnævnte 60 pct. i Sol1000 (EnergiMidt et al. 
u.å.:3). I Sol1000 programmet var den oprindelige plan, at brugerbetalingen skulle være 
på 50 pct. Imidlertid blev Sol1000-projektet beskåret med 25 pct. efter regeringsskiftet i 
2001, og EnergiMidt var derfor nødt til at hæve brugerbetalingen. 
 
Status 
Der var i februar 2004 blevet installeret en fjerdedel af de 1000 anlæg, der oprindeligt 
var målet. Det skyldes dels, at kunderne generelt har efterspurgt større anlæg end forven-
tet. Endvidere hænger det sammen med, at ca. to tredjedele af kunderne faldt fra, da bru-
gerbetalingen blev hævet. Anlæggene er spredt over hele landet, med den største instal-
lation i Jylland og på Fyn (Bilag 1:L.356f.).  
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Aktører 
EnergiMidt er initiativtagerne til Sol1000 og leder projektet (Bilag 2:L.184). Der er også 
inddraget en række andre elselskaber, og endvidere er der nedsat et hold arkitekter til at 
varetage rådgivningen i forhold til den æstetiske del af projektet. Styregruppen består af 
aktører fra EnergiMidt, EnCon Entreprise, Eltra og Energistyrelsen. Der er også nedsat 
en følgegruppe med repræsentanter fra bl.a. byggeindustrien, solcelleleverandører og 
elinstallatører (Bilag 2:L.13). I tilknytning til Sol1000-projektet finansierer de systeman-
svarlige; Elkraft System og Eltra, F&U-projekter for 5 mio. kr. 
 
EnergiMidts interesse for solcelleteknologien 
EnergiMidt har været initiativtager til alle tre solcelleprojekter. Motivationen for at satse 
på solceller er baseret på flere forskellige ting. På kort sigt er målet bl.a. promovering af 
elselskabet i forbindelse med liberaliseringen af el-markedet, hvor solcellerne er et stra-
tegisk valg for EnergiMidt (Bilag 2:L.193). På lang sigt ser EnergiMidt solceller som et 
potentielt forretningsområde, hvor deres rolle vil være salg, installering, service og fi-
nansiering af anlæggene. Endvidere lægges der vægt på det miljømæssige og folkelige 
element, samt opbygningen af en dansk industri på området.  
 
Valg af model 
EnergiMidt har valgt at kombinere to forskellige økonomiske redskaber til Sol1000 pro-
jektet; anlægsstøtte og discount. Ifølge Kenn Frederiksen (KF) er anlægsstøttemodellen 
valgt af flere forskellige årsager. Dels fremhæver han, at det er den måde, hvorpå støtte-
kronerne anvendes bedst. Prisstrukturen på el-markedet er i Danmark indrettet således, 
at 85-90 pct. af prisen udgøres af afgifter, prioriteret el mv. De kWh som et solcellean-
læg kan erstatte, vil ude hos slutbrugeren have den største værdi (Bilag 2:L.37). Det er 
ifølge KF den mest effektiv måde at stimulere prisfald på, og samtidig er de administra-
tive omkostninger ved denne model små. I den tyske RBI-model, hvor kunderne bliver 
afregnet per produceret kWh, kræves der løbende aflæsning af en ekstra måler. Ved net-
tomålingsordningen28, som anvendes i Danmark, indgår der ikke ekstra omkostninger til 
aflæsning, da den almindelige el-måler blot kører baglæns, når strømmen sendes ud på 
nettet (Bilag 4:L.21). Udover anlægsstøtten har EnergiMidt købt anlæg hjem til en pris, 
som på daværende tidspunkt var nogle af de billigste på det globale marked, ved at læg-
ge et relativt stort antal standardiserede anlæg i EU-udbud (Bilag 2:L.42). 
 
                                                 
28 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
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”Vi har i Sol1000 prøvet at definere et standard-solcelleanlæg. Man kunne 
kalde det en ford-model, der kører på samlebånd (…) solceller på et tag, 
som ikke har en hældning over 45 grader, tagfugerne er ikke over tre meter, 
der er fri adgangsforhold, der er ikke mere end 20 meter kabeltræk osv.”                                            
   Kilde: Bilag 2, L.39f.  
 
Målgruppe  
EnergiMidt har valgt at satse på private kunder som målgruppe, da det forventes, at det 
er her solcellerne vil få deres første indtog (Bilag 2:L.389). Ifølge KF har incitamenterne 
hos de forskellige deltagere i EnergiMidts programmer ændret sig undervejs. Ved Sol-
byprojektet var det primært nysgerrighed, der motiverede folk til at deltage, kombineret 
med en mindre miljømæssig interesse. I Sol300 spillede den miljømæssige interesse en 
større rolle. Ved de to første projekter var brugerbetalingen imidlertid relativt lav og 
derfor var det også en god forretning for deltagerne. I Sol1000 er brugerbetalingen steget 
markant i forhold til de andre projekter, og kundernes interesser og motivation har ænd-
ret sig:  
 
”I Sol1000, hvor prisen jo næsten blev tredoblet, er det jo egenproducenten, 
den miljøbevidste, dem der er fascinerede af, at lys kan lave el, som går ind 
i det her. Det er dem, som tænker lidt mere måske over deres indkøb i hver-
dagen – tænker lidt grønt. Men det er ikke alle sammen. Der er ikke en helt 
klar tendens”. 
Kilde: Bilag 2, L.248 
 
Solcelleprogrammerne under EnergiMidt har ikke henvendt sig til en homogen kunde-
gruppe med fælles interesser eller holdninger. Kundegrupperne i Sol1000 vurderes at 
være f.eks. ingeniører eller teknikere med en speciel interesse eller kunder der af uddan-
nelses- eller interessemæssige årsager er mere miljøbevidste (Bilag 2:L.257).   
 
Incitamenter 
Det er tilsyneladende flere forskellige typer af incitamenter, der har spillet en gennem-
gående rolle for alle tre projekter. Det første er miljøhensynet, hvor KF bl.a. nævner, at 
dette aspekt endvidere har fået større betydningen blandt kunderne med tiden. KF peger 
her på, at de miljøinteresserede deltagere typisk er folk, der i forvejen er grønne forbru-
gere. Det grønne perspektiv hænger til dels sammen med et andet gennemgående inci-
tament; egenproduktionen. Der gives bl.a. et eksempel på en familie, som i forvejen har 
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købt en andel af en vindmølle, men vælger at købe et anlæg via Sol1000, fordi de ikke 
oplever at have føling med eller fornøjelse af at have en vindmølleandel (Vedvarende 
Energi og Miljø 2003:18.). I det tilfælde handler det at være selvproducerende også om 
at være sikker på, at ens penge går til finansiering af et anlæg og samtidig selv kunne 
følge med i, hvad der kommer ud af det. For andre har det primært været sjovt og spæn-
dende at kunne følge med i anlæggets produktion. Bl.a. nævnes der som eksempel, at 
deltagerne i Solby-projektet mødtes og sammenlignede driftsresultater for deres anlæg. 
Ved Sol300-projektet blev det endvidere erfaret, at deltagerne generelt er tilfredse med 
at kunne følge med i anlæggets produktion via det såkaldte solcellemeter (EnergiMidt et 
al. u.å:16). Det understreger yderligere deltagernes interesse i at følge med i produktio-
nen. Dette hænger også sammen med den tekniske interesse, som lader til at være gen-
nemgående for de tre projekter. Yderligere er det en relativt ukendt teknologi, som har 
stimuleret nysgerrigheden samtidig med, at det er prestigefyldt at være først med noget 
nyt.  
 
Markedsføring 
Ifølge KF har EnergiMidt stort set ikke brugt midler på markedsføring af deres projekter. 
Kendskabet spredes primært fra mund til mund, og endvidere fra den dækning projek-
terne har fået i forskellige medier (Bilag 2:L.283). Sol1000 sekretariatet i Brædstrup har 
modtaget mange henvendelser fra kunder efter at projektet har været i medierne. I de to 
projekter før Sol1000 havde sekretariatet indsamlet en database med 3-5000 solcelleinte-
resserede kunder, der selv havde henvendt sig (Bilag 2:L.224).  
 
5.2.2 Solbørsen 
Solbørsen er et nyt koncept i Danmark. Projektet er iværksat af Københavns Energi (KE) 
og blev opstartet i foråret 2003. Det er baseret på samme model som Solbørsen i 
Schweiz og består i, at en række solcelleproducenter leverer solstrøm, som de er sikret 
afregning for via 20-årige kontrakter. Solstrømmen produceres af virksomheder, der 
tilslutter sig projektet og får opsat et solcelleanlæg. Den producerede strøm videresælges 
til privatkunder. Da solceller kan placeres på tage og facader, er det ifølge KE oplagt at 
anvende solceller i byområder (Vedvarende Energi og Miljø 2003:18). Desuden giver 
det også beboere i lejlighedskomplekser mulighed for at investere i solstrøm, da de ikke 
umiddelbart kan placere et solcelleanlæg på taget. Endvidere vil det være problematisk 
og omfattende at installere et solcelleanlæg på taget af et lejlighedskompleks, da det vil 
kræve tilslutning til alle lejligheder samt afregning af strømforbrug m.m. (Bilag 1:L.44). 
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Oftest vil det derfor være virksomheder, der investerer i solcelleanlæg og sælger strøm-
men videre.  
 
Projektet skal hvile i sig selv uden offentlige tilskud, hvilket bevirker, at KE er afhængig 
af et stabilt antal kunder og producenter. KE skal således sørge for at få afsat den produ-
cerede solstrøm, for at projektet kan løbe rundt økonomisk. Afregningsprisen for 
solstrømmen kommer til at afspejle den reelle kostpris som er ca. 5,70 kr. per kWh eks-
klusiv moms, hvilket giver en endelig pris på 7,13 kr. per kWh (Internetside 12). Kun-
derne tilbydes at købe solstrømmen i ”pakker” til henholdsvis 250, 500, 750 og 1000 kr. 
om året. Den grønne strøm kommer til at koste, hvad der svarer til en merpris på 420 pct. 
sammenlignet med den normale el-pris, der ligger på 1,70 kr. inkl. afgifter (Internetside 
13). Den samlede mængde solstrøm udbudt i 2004 er ca. 50.000 kWh. Heraf er 40 pct. 
allerede er solgt, da KE i efteråret 2003 kørte et testsalg for at afprøve efterspørgslen 
(Vedvarende Energi og Miljø 2003:18). På baggrund af en markedsundersøgelse lavet i 
2001 fik KE bekræftet, at op mod 82 pct. af de adspurgte havde en positiv eller meget 
positiv holdning til vedvarende energi (DEFU 2001:6). Dog var kun 16 pct. villige til at 
betale en merpris per kWh. Endvidere viste undersøgelsen, at kendskabet til solceller er 
begrænset. Kun 17 pct. af de adspurgte nævnte solceller som en vedvarende energikilde 
(DEFU 2001:3). Undersøgelsen viser, at det er nødvendigt at skabe større viden omkring 
solceller, hvis Solbørsen skal blive en succes. Status for Solbørsen er, at to virksomheder 
er tilsluttet projektet og har opsat solcelleanlæg til produktion af solstrøm for KEs kun-
der. Indtil videre har kun omkring 70 private husstande tilsluttet sig projektet (Internet-
side14). 
 
Valg af model 
KE har som nævnt valgt solbørsmodellen for at kunne tilbyde et solcelleprodukt til KEs 
kunder, der primært bor i lejligheder, og derfor ikke har samme muligheder for at inve-
stere i deres eget anlæg som husejere (Bilag 1:L.44ff). I stedet kan kunderne derfor købe 
små portioner af solstrøm på årlig basis således, at det både er økonomisk overkomme-
ligt og uforpligtende på længere sigt. Et muligt alternativ for kunderne i byområder kan 
være et solcellelaug, hvor kunderne ejer en andel af et solcelleanlæg. Dertil argumente-
rer Thomas Brændgaard (TB) med, at solbørsmodellen er en væsentlig mindre investe-
ring for den enkelte kunde.  
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”Mindsteprisen på sådan en andel bliver jo nok i nærheden af 10.000 kr. Og 
det er der selvfølgelig også kunder til, men her kan du altså være med for 
250 kr. om året og du kan hoppe af efter et år, så det er måske lidt nemmere 
at være med...” 
Kilde: Bilag 1, L.74 
 
Endvidere har KE valgt at etablere solbørsmodellen på kommercielle vilkår, bl.a. fordi 
det i følge TB giver en højere grad af troværdighed at starte op uden støtte, men at evt. 
støtte på et senere tidspunkt ikke er udelukket. TB fremhæver endvidere vigtigheden af, 
at kunderne har tillid til, at de penge de betaler reelt også bruges til etablering af nye og 
lokale solcelleanlæg, da de ikke selv har mulighed for at kontrollere dette (Internetside 
21). Selvom prisen på solstrøm er relativt høj, mener TB principielt ikke, at netop dét er 
afgørende for konceptets succes. I et eksempel hvor en kunde køber for 500 kr. solstrøm, 
og det årlige elforbrug i husstanden er på 2500 kWh, vil dette betyde en merudgift per 
kWh på 15 øre (Bilag 3:L.68), hvilket TB mener er relativt lidt. 
 
Københavns Energis interesse i solcelleteknologien  
KE har ligesom EnergiMidt lavet en strategisk satsning på solceller i forbindelse med 
liberaliseringen af el-markedet for at styrke virksomhedens grønne profil. Solbørsen er et 
non-profit koncept (Bilag 3:L.125), og hensigten er således ikke at gøre det til et forret-
ningsområde for KE. Her har de også hentet inspiration fra Zürich. 
 
” Det har været ren branding for dem, de har lagt masser af penge i det og 
udnyttet den effekt, der har været i at være først med det der koncept”.  
Kilde: Bilag 3, L.127 
 
Således har KE også en interesse i at styrke virksomhedens grønne image ved netop at 
satse på solceller. For at skærpe kundetilgangen til Solbørsen mener TB, at det afgøren-
de element er information. Markedsføringen skal tydeliggøre, at pengene anvendes til 
etablering af nye solcelleanlæg i nærmiljøet (Bilag 3:L.73). 
 
”Det er simpelthen information og det er generelt for solcelleområdet. Det 
er ikke bare lige noget du forklarer på bagsiden af en konvolut. Der ligger 
en informationsindsats, men til gengæld, jo mere folk ved om solceller, jo 
mere positivt er det også” 
   Kilde: Bilag 3, L.95 
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I markedsføringen af solbørsen mener TB, at opmærksomheden skal tillægges miljøele-
mentet. Der skal derfor nogle andre argumenter på bordet end de økonomiske, da elek-
tricitet som vare ikke er særlig interessant, fordi det ikke er muligt at se, hvilken slags 
strøm der kommer ud af stikkontakten. Solstrømmen skal derfor markedsføres i forhold 
til at gøre noget for miljøet og børnenes fremtid (Bilag 3:L.191ff). På nuværende tids-
punkt mener TB, at det er nødvendigt med nogle ildsjæle til at sætte udviklingen i gang. 
 
”....skal vi rykke med det her, så bliver vi nødt til sådanne initiativer som vi 
tager her og få sparket det i gang. Og så kan det jo godt være at der på et 
tidspunkt kommer et bygningsreglement der siger, jamen vi skal have et vist 
antal kvadratmeter solcelleareal i nybyggeri osv. (...) Men lige nu har vi 
brug for ildsjælene også og det er vi jo så også selv en del af”  
Kilde: Bilag 1:L.167 
 
Målet for KE er ikke, at hovedparten af områdets 350.000 kunder skal deltage, men at 
blot en lille andel af kunderne vælger at deltage. Hvis blot 1 pct. af KEs kunder indvilli-
ger i at købe solstrøm, vil der være rigeligt at arbejde med, siger TB (Bilag 3:L.145). 
 
5.3 Delkonklusion 
I dette kapitel er udenlandske og danske erfaringer med anvendelse af markedsformidle-
de spredningsstrategier blevet beskrevet. De udenlandske erfaringer viste, at det høje 
niveau af installeret kapacitet per indbygger primært er opnået via tilvejebringelse af 
økonomiske incitamenter. Herunder fremgår det, at de økonomiske incitamenter er givet 
på forskellige måder, og endvidere er hentet forskellige steder; enten via skatten, elreg-
ningen eller via kunderne, der køber solstrøm til markedsprisen gennem solbørsen i Zü-
rich. Eksemplerne viser også, at programmerne er planlagt og afviklet på forskellige 
måder, hvor Japan eksempelvis har været meget målrettede og langsigtede i deres politi-
ske planlægning. Det fremgår yderligere, at alle tre lande har valgt en strategi, der består 
i en kombination af flere økonomisk redskaber. Både anlægsstøtten i Japan og RBI-
modellen i Tyskland er kombineret med en fordelagtig lånemulighed. Og i Schweiz har 
køberne af solcelleanlæg både modtaget støtte via Solbørsen samt anlægsstøtte fra sta-
ten. Solbørsen i Zürich fungerer på mere kommercielle vilkår end de to andre modeller, 
idet køberne af solstrøm ikke tilbydes økonomisk støtte. Derfor er det høje installations-
niveau her opnået med relativt få subsidier. Til gengæld er der brugt relativt mange res-
sourcer på markedsføring af konceptet i stedet. Endeligt adskiller Solbørsen sig fra de to 
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andre programmer ved at være i langt mindre skala, samt at interesserne bag programmet 
er nogle andre. 
 
De spredningsmodeller, der er anvendt i Danmark, ligner to af de udenlandske modeller 
i mindre skala. Sol1000 tilbyder husejere i hele Danmark at investere i et solcelleanlæg 
til en relativt lav pris via anlægsstøtte og discountindkøb. Erfaringerne herfra viser, at 
der hos denne gruppe har været en stor interesse for køb solcelleanlæg gennem Sol1000, 
på trods af, at EnergiMidt kun har brugt få ressourcer på markedsføring. Både økonomi-
ske og ikke-økonomiske aspekter har spillet en rolle for deltagerne i EnergiMidts projek-
ter. Prisens betydning kom bl.a. til udtryk ved det frafald en hævet brugerbetaling med-
førte. Men samtidig viser erfaringerne en række ikke-økonomiske incitamenters gen-
nemgående betydning; herunder miljøhensynet, teknisk interesse og egenproduktion. 
Solbørsen i København er, modsat EnergiMidts programmer, ikke rigtig blevet opdaget 
af kunderne endnu, hvilket dels skyldes, at initiativet er nyt, og dels at der har været 
brugt for få ressourcer på markedsføring. Undersøgelser viser, at der blandt danskere 
generelt er en vilje til at betale en merpris for solstrøm, hvilket i så fald bekræfter, at 
Solbørsen har et potentiale for at blive en succes, hvis kendskabet til denne samt til sol-
celler generelt øges. 
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6 Beregninger 
 
Efter at have præsenteret udvalgte erfaringer med markedsformidlede spredningsstrate-
gier vil vi herunder give nogle regneeksempler på, hvor store omkostninger kunden har 
ved at investere i solcelleanlæg eller –strøm via henholdsvis anlægsstøtte-, RBI- og sol-
børsmodellen. Beregningerne er hovedsageligt baseret på de danske erfaringer med 
Sol1000 og Solbørsen. Beregningerne for RBI-modellen er af mere hypotetisk karakter, 
da vi ikke har haft mulighed for at indsamle fyldestgørende talmateriale for denne mo-
del. Vi har i stedet opstillet et regnestykke for, hvorledes et Sol1000-anlæg uden støtte 
kan finansieres med en feed-in tarif, baseret på den tyske tarif. Med denne hypotetiske 
beregning ønsker vi at opstille et sammenligningsgrundlag for henholdsvis anlægsstøt-
temodellen og RBI modellen. Afslutningsvis har vi opstillet en beregning på, hvor man-
ge kunder der skal deltage i Solbørsen for at kunne finansiere den samme kapacitet som i 
Sol1000-projektet, for dermed at kunne vurdere Solbørsens spredningsmæssige potentia-
le. For at give et reelt billede af økonomien for kunden i de forskellige strategier har vi 
udregnet den årlige el-udgift samt prisen  per kWh. Den årlige el-udgift i henholdsvis 
anlægsstøtte- og RBI modellen har vi illustreret grafisk, for at give et overblik over ud-
viklingen, sammenlignet med den konventionelle el-pris. Beregningerne er udspecifice-
ret i bilag 6.  
 
6.1 Sol1000 - anlægsstøtte   
Udover at regne på de anlægsformer, der udbydes i Sol1000, har vi regnet på et anlæg, 
der kan yde fuld forsyning til en gennemsnitlig dansk familie, som vurderes at have et 
forbrug på 4000 kWh p.a. (Internetside 15). Et anlæg skal være på 5 kWp for at kunne 
yde fuld dækning. Beregningerne holdes op imod den nuværende konventionelle elpris 
på 1,70 kr. per kWh for husholdninger inklusiv moms og afgifter (Internetside 13). Den 
årlige el-udgift for en familie med et forbrug på 4000 kWh bliver således 6.800 kr. ved 
køb af konventionel strøm.  
 
Sol1000 tilbyder to standardanlæg på henholdsvis 1,02 kWp og 2,04 kWp29. Af disse 
regnes der på 1,02 kWp anlægget, da der bliver solgt flest af denne type. Endvidere reg-
ner vi på det førnævnte 5 kWp anlæg for at vise, hvor meget kunden skal betale for at få 
fuld dækning af elforbruget fra solcellerne. Nedenfor vises de relevante anlægsstørrelser 
                                                 
29 I Jylland og på Fyn. På Sjælland er anlægsstørrelserne på hhv. 1,05 kWp og 2,1 kWp. 
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samt kontant systempris fraregnet 40 pct. af prisen, som er betalt med støtten fra energi-
styrelsen:   
 
? 1,02 kWp anlæg, med en kontant systempris på 27.950 kr. 
? 5 kWp anlæg, med en kontant systempris på 127.500 kr. 
Kilde: Internetside 16 & Bilag 5. 
 
Et 1,02 kWp anlæg kan for en familie med et forbrug på 4000 kWh yde ca. 20 pct. af det 
årlige elforbrug, svarende til 800 kWh. Til finansiering af anlægget er kunderne blevet 
anbefalet at optage et banklån. Sol1000 henviser til Sparekassen Thy for finansiering 
med banklån, da der her ydes grønne lån30 med en rente på 6,5 pct. p.a. over 10 år. Ud-
regningerne med realkreditlån er baseret specifikt på Totalkredits lånebetingelser, hvor  
renten er 5 pct. p.a. løbende over 25 år. Udregningerne på realkreditlån er medtaget fordi 
Sparekassen Thy anbefaler den type lån, hvis tilbagebetalingsperioden er mere end 10 år. 
Ved begge lån regnes med nettoprisen. Vedligeholdelsesudgifter er ikke medregnet. For 
alle anlæg ydes der fra producenten en garanti på 25 år, med forbehold for, at der kan 
forekomme et mindre effektivitetsfald (Bilag 5). Vi er opmærksomme på dette forhold, 
men medtager det dog ikke i beregningerne. Yderligere tager vi forbehold for, at der kan 
være nogle skjule omkostninger, som ikke er dækket af garantien, herunder udskiftning 
af vekselretter, renteudsving mv. Endvidere ser vi bort fra, at der i fremtiden kan opstå 
svingninger i elprisen. På baggrund af Energistyrelsens fremskrivning af elprisens ud-
vikling antages det, at der er størst sandsynlighed for en generel prisstigning (Energisty-
relsen 2003:9). Derfor vil udviklingen i elpriserne sandsynligvis få en positiv indvirk-
ning på incitamentet til at investere i solceller eller solstrøm i fremtiden. For alle bereg-
ningerne viser vi prisen over 40 år, hvilket svarer til solcellens estimerede levetid, jf. 
kapitel 3. Vi er opmærksomme på, at dette er er usikkerhedsfaktor. I det følgende frem-
vises resultaterne af de beregninger som er opstillet i bilag 6. 
 
                                                 
30 Et grønt lån med fordelagtig rente ydes til investeringer i alternativ og miljørigtig energi (Internetside 
17). 
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6.1.1 Priser udregnet ved optagelse af banklån 
Rente: 6,5 pct. 
Tilbagebetalingstid: 10 år. 
 
Investering i et solcelleanlæg på 1,02 kWp31
For et anlæg  på 1,02 kWp med støtte opnås en pris per kWh på 4,44 kr. i de første 10 år. 
Da husstanden imidlertid kun får dækket 20 pct. af elforbruget via solcelleanlægget, må 
de resterende 80 pct. hentes fra elnettet. Den årlige el-udgift for køb af 4000 kWh bliver 
derfor en kombination af en almindelig elregning og tilbagebetaling af lånet. Samlet set 
giver det en årlig el-udgift på 8.995, kr. Når lånet er tilbagebetalt, har anlægget endvide-
re kostet i alt 35.553 kr. netto. For det samme anlæg uden støtte bliver prisen per kWh 
7,4 kr. de første 10 år. Det svarer til en samlet årlig el-udgift på 11.351 kr. inklusiv sup-
plering med konventionel el fra nettet. Anlæggets samlede systempris bliver endvidere 
59.111 kr. Nedenstående figur er en grafisk fremstilling af den samlede årlige el-udgift 
for en husholdning, som investerer i et anlæg på 1,02 kWp henholdsvis med og uden 
støtte, ved optagelse af et grønt lån hos Sparekassen Thy.  
 
Figur 6.1: Årlig el-udgift ved investering i et anlæg på 1,02 kWp med og uden støtte,  10 årigt Banklån*  
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Den årlige el-udgift uden støtte, svarende til en kWh pris på 7,4 kr. de første 10 år.
Den årlige el-udgift med støtte, svarende til en kWh pris på 4,44 kr. de første 10
år.
*For en familie med et gennemsnitsforbrug på 4000 kWh p.a. 
Kilde: Bilag 6, eksempel 1-2. 
 
Som det fremgår af figuren opnås en besparelse svarende til 20 pct. af forbruget når lånet 
er tilbagebetalt efter de første 10 år, svarende til de 800 kWh som solcelleanlægget årligt 
producerer. Fortrængningen af konventionel el svarer til en årlig besparelse på 1.460 kr. 
                                                 
31 Bilag 6, eksempel 1-2. 
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Efter de 10 år får kunden således en årlig el-udgift på 5.440 kr., som er prisen på den 
resterende el, der skal hentes fra nettet. Denne pris kan omregnes til en pris på 1,36 kr. 
per kWh.  
 
Investering i et solcelleanlæg på 5 kWp32
For et støttet anlæg på 5 kWp opnås en pris på 4 kr. per kWh de første 10 år, hvis anlæg-
get finansieres med et 10-årigt grønt lån. Den årlige el-udgift ved et forbrug på 4000 
kWh bliver nu 16.072 kr. Når lånet er tilbagebetalt efter 10 år og de fradragsberettigede 
omkostninger er fratrukket, har anlægget kostet i alt 160.728 kr. For det samme anlæg 
uden støtte bliver prisen 6,7 kr. per kWh, svarende til en årlig el-udgift på 26.846. An-
læggets samlede systempris bliver da 268.459 kr. Nedenstående figur viser en hushold-
nings årlige el-udgift ved køb af et 5 kWp anlæg henholdsvis med og uden støtte, ved 
optagelse af et grønt lån.  
 
Figur 6.2: Årlig el-udgift ved investering i et anlæg på 5 kWp med og uden støtte, 10 årigt Banklån*  
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Den årlige el-udgift uden støtte, svarende til en kWh pris på 6,70 kr.
Den årlige el-udgift med støtte, svarende til en kWh pris på 4 kr.
Den årlige el-udgift ved en gennemsnitspris per kWh på 1,70 kr.
*For en familie med et gennemsnitsforbrug på 4000 kWh p.a. 
Kilde: Bilag 6, eksempel 3-4. 
 
Som nævnt producerer anlægget så meget strøm, at husstandens samlede forbrug er 
dækket i hele anlæggets levetid. Det betyder, at familien i princippet har gratis strøm i 
30 år, når lånet er tilbagebetalt. Dog skal der tages forbehold for et effektivitetstab i sol-
cellen, som kan betyde at det på et tidspunkt bliver nødvendigt at supplere med konven-
                                                 
32 Bilag 6, eksempel 3-4. 
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tionel el, som dermed giver en lille årlig el-udgift. Dette afhænger dog også af ændringer 
i familiens forbrug.  
 
6.1.2 Priser udregnet ved optagelse af realkreditlån 
Rente: 5 pct. 
Tilbagebetalingstid: 25 år. 
 
Investering i et solcelleanlæg på 1,02 kWp33
Et realkreditlån kan betales tilbage over en periode på 25 år. Dette kan være med til at 
nedsætte den årlige el-udgift, og er derfor primært relevant i tilfælde, hvor kundernes 
økonomiske råderum er begrænset. Beregningerne er foretaget ved et obligationslån med 
fast rente.  
 
For et 1,02 kWp anlæg med støtte opnås en pris på 2,5 kr. per kWh i 25 år. Den årlige el-
udgift for 4000 kWh bliver her 7.431 kr. inklusiv 80 pct. el hentet fra nettet. Når lånet er 
tilbagebetalt efter 25 år har anlægget netto kostet 49.767 kr. For det samme anlæg uden 
støtte bliver prisen 3,8 kr. per kWh, hvilket svarer til en årlig el-udgift på 8.511 kr., in-
klusiv supplering fra nettet. Anlæggets samlede systempris bliver da 76.785 kr. Neden-
stående figur viser den årlige el-udgift for en husholdning, der investerer i et anlæg på 
1,02 kWp henholdsvis med og uden støtte, ved optagelse af realkreditlån med en tilba-
gebetalingstid på 25 år.  
 
Figur 6.3: Årlig el-udgift ved investering i et anlæg på 1,02 kWp med og uden støtte, Realkreditlån* 
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Den årlige el-udgift uden støtte, svarende til en kWh pris på 3,8 kr.
Den årlige el-udgift med støtte, svarende til en kWh pris på 2,5 kr.
Den årlige el-udgift ved en gennemsnitspris per kWh på 1,70 kr.
*For en familie med et gennemsnitsforbrug på 4000 kWh p.a.   
Kilde: Bilag 6, eksempel 5-6. 
                                                 
33 Bilag 6, eksempel 5-6. 
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Når lånet er tilbagebetalt opnås en besparelse svarende til 20 pct. af forbruget. Dette sva-
rer til en årlig besparelse på 1.460 kr. eller en årlig el-udgift på 5.440 kr. 
 
Investering i et solcelleanlæg på 5 kWp34
For et anlæg på 5 kWp med støtte opnås en pris på 2 kr. per kWh. Den årlige el-udgift 
ved et forbrug på 4000 kWh bliver nu 7.906 kr. Når lånet er tilbagebetalt efter 25 år har 
anlægget netto kostet 197.650 kr. For det samme anlæg uden støtte bliver prisen 3,3 kr. 
per kWh, svarende til en årlig el-udgift på 13.025 kr. Anlæggets samlede systempris 
bliver da 325.625 kr. Nedenstående figur viser den årlige el-udgift for en husholdning, 
der investerer i et anlæg på 5 kWp henholdsvis med og uden støtte, ved optagelse af re-
alkreditlån med en tilbagebetalingstid på 25 år.  
 
Figur 6.4: Årlig el-udgift ved investering i et anlæg på 5 kWp med og uden støtte, Realkreditlån* 
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Den årlige el-udgift uden støtte, svarende til en kWh pris på 3,3 kr.
Den årlige el-udgift med støtte, svarende til en kWh pris på 2 kr.
Den årlige el-udgift ved en gennemsnitspris per kWh på 1,70 kr.
*For en familie med et gennemsnitsforbrug på 4000 kWh p.a.   
Kilde: Bilag 6, eksempel 7-8. 
 
Når lånet er tilbagebetalt, genererer anlægget gratis strøm i resten af dets levetid. Dog 
kan der være et effektivitetstab, der som før nævnt medfører, at der må suppleres med 
strøm fra nettet efter en årrække. 
 
                                                 
34 Bilag 6, eksempel 7-8. 
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6.2 RBI-modellen 
Da vi ikke har haft mulighed for at indsamle talmateriale for økonomien i den tyske 
RBI-model, har vi i bilag 6 opstillet en beregning, der tager udgangspunkt i anlægspri-
serne fra Sol1000. I det tyske program blev der ikke givet anlægsstøtte som i Sol1000. 
Derfor regner vi på anlægspriserne uden støtte. Til gengæld blev kunderne tilbudt rente-
frie lån, som skulle tilbagebetales indenfor en periode på 10 år. Som omtalt i kap. 5 blev 
lånet dog reguleret til 1,8 pct. p.a. efter ordningen havde fungeret i et stykke tid. Vi har i 
beregningerne valgt at tage udgangspunkt i det rentefrie lån, da det svarer til kontantpri-
sen for solcelleanlæggene fra Sol1000. Den tyske feed-in tarif er på 0,48 Eurocent, sva-
rende til 3,5 kr. per produceret kWh, som endvidere er garanteret kunderne i 20 år. I reg-
neeksemplerne anvendes disse tal. 
 
Investering i et solcelleanlæg på 1,02 kWp35
Systempris uden støtte: 46.583 kr. 
Feed-in tarif: 3,5 kr. per kWh 
Årlig produktion: 800 kWh 
 
I  beregningen på 1,02 kWp anlægget når vi frem til, at den årlige indtægt for kunden 
bliver 2.800 kr. ved en feed-in tarif på 3,5 kr. (bilag 6). For en familie med en årlig el-
regning på 6.800 kr. giver indtægten fra feed-in tariffen en besparelse, så den årlige el-
udgift er 4.000 kr. Denne besparelse er dog først en reel fortjeneste, når anlægget har 
produceret strøm nok til at tjene sig selv hjem. I udregningen når vi frem til, at anlægget 
er tjent hjem efter 16 ½ år. Det er altså kun i de sidste 3 ½ år, at kunden opnår en fortje-
neste ved feed-in tariffen. Den samlede indtægt i den periode er udregnet til at være 
9.800 kr. I anlæggets resterende levetid genererer det strøm svarende til den almindelige 
tarif på 1,70 kr., hvilket giver en årlig besparelse på 20 pct. svarende til 1.460 kr., som 
udregnet for anlægsstøtten. 
 
Investering i et solcelleanlæg på 5 kWp36
Systempris uden støtte: 212.500 kr. 
Feed-in tarif: 3,5 kr. per kWh 
Årlig produktion: 4000 kWh 
 
                                                 
35 Bilag 6, eksempel 9. 
36 Bilag 6, eksempel 10. 
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Med en feed-in tarif på 3,5 kr. per kWh vil ejeren af et anlæg på 5 kWp årligt få udbetalt 
14.000 kr. i 20 år. For en familie med en el-udgift på 6.800 kr. årligt giver indtægten fra 
feed-in tariffen således et overskud på elregningen på 7.200 kr. (bilag 6). I udregningen 
når vi frem til, at anlægget er tjent hjem efter 15 år og to måneder. Det er altså kun i de 
resterende 4 år og 10 måneder, at kunden opnår en reel fortjeneste. Den samlede indtægt 
er udregnet til 67.200 kr. Efter at garantiperioden er udløbet, vil anlægget producere så 
meget strøm, at familiens årlige el-udgift løber i nul, dog med risiko for et eventuelt ef-
fektivitetstab. 
 
6.3 Solbørsen 
Formålet med denne beregning er at bestemme, hvor mange kunder Solbørsen skal til-
trække og fastholde for at opnå den samme spredningseffekt37 som Sol1000. Beregnin-
gerne på Solbørsen38 er foretaget med udgangspunkt i et tænkt eksempel, da Solbørsen 
under Københavns Energi ikke har fungeret særligt længe, og derfor har et meget be-
grænset antal kunder. I den opstillede beregning tager vi udgangspunkt i, at der skal 
etabledes den samme kapacitet som for Sol1000 på 750 kWp. Kapaciteten i Sol1000 
implementeres over en fireårig periode. Den samme implementeringsperiode opstilles 
for Solbørsen. 
 
Solbørsens spredningseffekt afhænger af, hvor mange kunder der tilslutter sig ordningen.  
Kunderne kan som nævnt vælge at købe solstrøm for beløb af 250, 500, 750 eller 1000 
kr., hvor en kWh solstrøm koster 7,13 kr., jf. kapitel 5. Det nødvendige antal kunder til 
finansiering af 750 kWp afhænger naturligvis af, hvor stort et beløb kunderne gennem-
snitligt køber for. Vi har valgt at sætte dette beløb til 500 kr. i gennemsnit. Installationen 
af de 750 kWp fordeles over de 4 år, hvor der hvert år skal være en kundetilgang svaren-
de til en fjerdedel af 750 kWp. Hvis hver kunde køber for 500 kr. solstrøm af 7,13 kr. 
per kWh, kræver det, at 2.139 kunder i alt tilslutter sig det første år. Andet år skal 4.278 
kunder være tilsluttet, tredje år 6.417, og det sidste år skal i alt 8.556 kunder være tilslut-
tet ordningen, for at opnå en samlet installeret effekt på 750 kWp. Dette antal kunder 
skal endvidere bibeholdes over hele den 20-årige periode, eller også skal nye kunder 
overtage andres andele.    
                                                 
37 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
38 Bilag 6, eksempel 11-14. 
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Københavns Energi har ca. 350.000 private og kommercielle kunder. Ud af det samlede 
antal kunder i KE skal 8.556 kunder købe solstrøm for at projektet hænger sammen øko-
nomisk. Dette svarer til at 2,5 pct. af KEs kunder. 
2,9 pct. af kunderne i Zürich var i år 2000 tilsluttet solbørsen, svarende til 5700 kunder. 
Vi har ikke oplysninger om, hvor meget solstrøm kunderne i gennemsnit har købt per år. 
På det givne tidspunkt blev der købt 850.000 kWh solstrøm. Den nødvendige kapacitet 
til generering af den mængde strøm svarer1 MW. Kunderne har i dette tilfælde købt for 
over 500 kr. solstrøm om året. Set i denne sammenligning er det ikke urealistisk, at sol-
børsen i København kan blive en lige så stor succes. I en spredningsmæssig sammen-
hæng kan solbørsmodellen således godt bidrage til en forøget installation. Modellen 
kræver dog, at relativt mange kunder involveres i projektet, sammenlignet med de to 
andre strategier.  
 
6.4 Delkonklusion 
Det fremgår af beregningerne, at kunden via RBI-modellen ville få det største afkast ved 
investering i et anlæg på 5 kWp. Den samlede indtægt ville i dette tilfælde blive 67.200 
kr. efter 20 år. Dog er der meget store initialomkostninger forbundet med netop denne 
investering, hvilket kræver, at kunden har et stort økonomisk råderum. Indtægten vil dog 
blive lavere, hvis det fordelagtige lån tillægges en rente på 1 eller 2 pct., som det var 
tilfældet i Tyskland. I beregningerne på Sol1000 anvendes to lånemuligheder, henholds-
vis banklån og realkreditlån. I disse beregninger fremgår det, at realkreditlånet giver en 
lavere årlig ydelse, mens de samlede omkostninger vil overstige den samlede udgift for 
samme anlægsstørrelse med et banklån. Et banklån vil til gengæld give en større årlig 
ydelse, men gælden vil dog hurtigere være betalt af. Således vil det i dette tilfælde være 
mest fordelagtigt at finansiere solcelleanlægget via et banklån, da den samlede udgift 
herved bliver lavere. Til gengæld giver realkreditlånet mulighed for, at også mindre ind-
komststærke grupper kan investere, da initialomkostningerne her er forholdsvis lave. For 
begge finansieringsmuligheder gælder det, at anlægget med stor sandsynlighed vil have 
en længere levetid end de 25 år, der stilles i garanti. Den elektricitet, som solcelleanlæg-
get producerer herefter, vil være gratis og give yderligere nedslag i den samlede el-pris. 
Generelt bliver kWh priserne samt den årlige el-udgift noget højere, hvis de 40 pct. an-
lægsstøtte ikke er til stede. Herved bliver økonomien for den enkelte kunde meget ufor-
delagtig. 
I beregningerne på Solbørsen når vi frem til, at 8556 kunder skal være tilsluttet ordnin-
gen for at opnå en installeret effekt på 750 kWp. Dette kundegrundlag skal endvidere 
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bibeholdes over en periode på 20 år, inklusiv effektueringsperioden. Sammenlignet med 
Solbørsen i Zürich er det ikke urealistisk at projektet med denne kapacitet kan gennem-
føres, under forudsætning af en ligeså progressiv markedsføring. Dette vurderes på bag-
grund af erfaringerne fra Zürich, hvor en mindre antal kunder har købt en større mængde 
solstrøm end i det beregnede eksempel.  
 
På baggrund af erfaringerne og beregningerne vil vi i det følgende kapitel vurdere og 
sammenligne de forskellige strategier med henblik på at udlede, hvordan de kan bidrage 
til at skabe efterspørgsel og prisfald. 
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7 Strategivurdering  
 
I dette kapitel gives en samlet vurdering af markedsformidlede spredningsstrategier med 
fokus på de konkrete incitamenter og redskabers evne til at øge spredningen af solcelle-
teknologien. Vurderingen er struktureret ud fra de to led; efterspørgsel og prisfald, som 
beskrevet i kapitel 2. I første led vurderes kundernes økonomiske råderum, økonomiske 
redskaber samt ikke-økonomiske incitamenter med henblik på disse faktorers indvirk-
ning på efterspørgslen. Herefter gives en vurdering af andet led, dvs. hvorvidt strategier-
ne yderligere kan medføre prisfald. 
 
7.1 Efterspørgsel 
Herunder gives en samlet vurdering af analysens første led. Således fokuserer vi på de 
markedsformidlede strategiers evne til at skabe efterspørgsel på solcelleanlæg. 
 
7.1.1 Kunderne og deres økonomiske råderum 
Ved vurderingen af potentielle solcellekunder er der to primære spørgsmål, der skal ta-
ges i betragtning. Det ene er, hvem der har mulighed for at købe produktet, og det andet 
er, hvem der har et ønske om at gøre det, jf. kapitel 4. Som beskrevet åbner solcelletek-
nologien og dens anvendelsesmuligheder op for nogle interessante perspektiver med 
hensyn til, hvem der kan få adgang til at købe produktet. Solbørsen er et eksempel på en 
model, hvor mindsteprisen for deltagelse er så lav, at alle indkomstgrupper har mulighed 
for at købe solstrøm, om end i en begrænset mængde. Samtidig er kunderne ikke forplig-
tet til at betale mere end en enkelt gang og binder sig dermed ikke for længere tid, hvil-
ket er mere optimalt for indkomstsvage grupper. I modsætning til Solbørsen har anlægs-
støtte- og RBI-modellen ikke det samme antal af potentielle kunder, da det kræves, at 
kunderne for det første skal binde sig økonomisk over en længere periode, og endvidere 
skal betale væsentligt højere initialomkostninger. Dog har vi i vores beregninger vist, at 
forskellige investeringsmuligheder åbner op for et større kundegrundlag under disse mo-
deller, da lånemuligheder som realkreditlån og banklån kan nedsætte initialomkostnin-
gerne ved at fordele de samlede omkostninger ud over en længere periode. For en fami-
lie med et gennemsnitsforbrug på 4000 kWh per år gælder det, at kWh prisen på lang 
sigt kan komme helt ned under markedsprisen for konventionel produceret el, afhængig 
af lånemuligheder, investeringsformer og størrelsen på anlægget, jf. kapitel 6. Stadig 
kræver disse modeller dog, at kunden ejer et hus, som anlægget kan installeres på.  
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Samlet set viser modellerne, at køb af solstrøm både teknisk og økonomisk kan blive 
tilgængelig for alle el-kunder, og at mange mennesker med en gennemsnitlig indkomst 
kan få mulighed for at investere i et solcelleanlæg, med udgangspunkt i vores beregnin-
ger. Dermed er det vores vurdering, at der er stort potentiale for at gøre solcelleteknolo-
gien tilgængelig for private kunder. Men selvom mange i princippet kan få adgang til at 
købe solcelleanlæg, og alle kan få adgang til at købe solstrøm, er det ikke ensbetydende 
med, at der er interesse for det blandt kunderne. Endvidere kræver solcelleteknologien 
øget opmærksomhed, jf. kapitel 5. Blandt andet har en dansk undersøgelse vist, at kun 
17 pct. af de adspurgte havde et kendskab til teknologien. 
 
7.1.2 Økonomiske redskaber 
I det følgende vurderer vi de tre hovedstrategier udfra de økonomiske redskabers evne til 
at stimulere efterspørgslen på solcelleanlæg på baggrund af erfaringerne fra Japan, Tysk-
land, Schweiz og Danmark. 
 
RBI 
Det tyske solcelleprogram ”100.000 Roofs Solar Power Programme” er som beskrevet i 
afsnit 5.2.2 en kombination af to forskellige typer af finansielle incitamenter; forhøjede 
feed-in tariffer og fordelagtige lån. Erfaringerne fra Tyskland viser, at efterspørgslen 
steg markant i år 2000, da feed-in tariffen blev tilføjet det eksisterende fordelagtige lån. 
Det tyder på, at feed-in tariffen blev indført, fordi programmet ikke havde den tilsigtede 
effekt med et nulrentelån alene. Da feed-in tariffen blev tilføjet eksploderede salget af 
solcelleanlæg dog pludseligt, hvorefter programmet blev standset et halvt år, og derefter 
genopstartet med en hævet rente. Sandsynligvis fordi det viste sig, at der blev givet mere 
i tilskud end nødvendigt. Erfaringerne fra Tyskland viser, at feed-in tariffen af de to an-
vendte subsidieringsformer var det mest effektive redskab til stimulering af efterspørgs-
len, mens det fordelagtige lån ikke kunne fungere som en selvstændig foranstaltning. 
Derimod fungerede lånet godt som understøttende strategi.  
 
Fordelen ved RBI er, at det er en god forretning at investere i et solcelleanlæg over en 
længere periode på omkring 20 år og opefter. RBI-modellen er derfor interessant for 
kunder, der har mulighed for at optage lån og er villige til at løbe risikoen ved at investe-
re i noget, der først giver økonomisk afkast på lang sigt. Dermed appelleres der ikke 
alene til kunder med en særlig interesse for solceller. Der appelleres også til de kunder, 
som gerne vil gøre en god forretning, hvilket samlet set giver en større kundegruppe. 
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Der er imidlertid uenighed om, hvorvidt feed-in tariffer er det mest optimale redskab til 
stimulering af efterspørgslen. En af ulemperne er, at det er omstændigt at skulle betale 
kunderne for hver produceret kWh, fordi det kræver installering af en måler hos samtlige 
anlægsejere, som endvidere skal aflæses løbende i de tyve år, hvor kunden er blevet ga-
ranteret betaling. Dermed bliver mange kroner brugt på opbygningen af et administrati-
onsapparat.  
Med de beregninger vi har lavet på RBI-modellen, viser det sig, at modellen, under de 
opstillede forudsætninger, skaber et større økonomisk incitament til stimulering af efter-
spørgsel end anlægsstøtte, da indtjeningen via RBI-modellen er væsentligt større end for 
anlægsstøtte. Ved køb af et anlæg på 5 kWp, finansieret gennem et nulrentelån, opnår 
kunden en fortjeneste på 67.000 kr. over 20 år, jf. kapitel 6. Efter de 20 år vil anlægget 
generere gratis strøm resten af dets levetid. Dette betyder, at kundens el-regning løber i 
nul, og således vil den årlige el-udgift på 6.800 kr. blive sparet. Fortjenesten på lang sigt 
vil derved blive endnu større. Det økonomiske incitament skal dog ses i sammenhæng 
med den risiko det medfører at investere i noget, der først giver afkast på længere sigt.   
 
Samlet set er det vores vurdering, at RBI-modellen principielt set er et effektivt redskab 
til stimulering af efterspørgsel. Endvidere kan det i et spredningsmæssigt perspektiv væ-
re hensigtsmæssigt at gøre det til en god forretning for kunderne, fordi det vil tiltrække 
flere og mere kapitalstærke grupper, som kan skabe den største efterspørgsel. Dog må 
det tages med i betragtningen, om der gives for mange penge i støtte, hvis kundens for-
tjeneste derved bliver uforholdsmæssig stor, og samme spredningseffekt kunne opnås 
med mindre subsidiering.    
 
Anlægsstøtte 
Det japanske ”Residential PV System Dissemination Programme” består også i en kom-
bination af to redskaber; anlægsstøtte og fordelagtige lån. Det Japanske program bærer 
præg af at være velplanlagt og gennemtænkt, da programmet er relativt langsigtet og 
baseret på systematiske reduktioner i anlægsstøtten med henblik på stimulering af pris-
fald. Fordelen ved at vælge anlægsstøtte er bl.a., at modellen matcher det forhold, at 
investeringsomkostninger til solceller er høje, mens omkostninger til drift og vedlige-
holdelse er lave. Således gør modellen det muligt for flere mennesker at få råd til at in-
vestere i et solcelleanlæg. Til gengæld kan der ikke opnås en tilsvarende økonomisk ge-
vinst på lang sigt som er tilfældet ved RBI-modellen. Dermed henvender anlægsstøtte-
modellen sig ikke til dem, der primært er interesserede i at gøre en god forretning, men i 
større omfang til mere idealistiske kunder med et mindre økonomisk råderum. En anden 
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fordel er, at anlægsstøtten er relativt let at administrere, da pengene udbetales én gang, 
og således kræver modellen ikke aflæsning af, hvor mange kWh der sendes ud på nettet, 
som det gør sig gældende i RBI-modellen. Imidlertid er der i Sol1000 også opsat en eks-
tra måler hos kunderne. Den skal dog ikke aflæses, og derved spares omkostninger til 
løbende registrering og administration.  
 
Anlægsstøtte-modellen har både været succesfuld i Japan og Danmark. Dog skal der 
tages forbehold for, at netop de to lande også har verdens højeste elpriser. Til sammen-
ligning er Tysklands elpris lidt over halvdelen af deres niveau jf. figur 4.8. Derfor har 
japanske og danske kunder i udgangspunktet et større økonomisk incitament til at købe 
eget solcelleanlæg, som giver en form for pris- og forsyningssikkerhed på lang sigt. Det 
er vores overordnede vurdering, at anlægsstøtten er et særdeles effektivt redskab til sti-
mulering af efterspørgslen på solcelleanlæg. Den primære styrke ved anlægsmodellen er, 
at flere kunder har råd sammenlignet med RBI-modellen, fordi initialomkostningerne er 
lavere. Ifølge vores beregninger kan initialomkostningerne begrænses til at være under 
3.600 kr. p.a. inklusiv støtte, ved køb af et 1,02 kWp anlæg, finansieret via et banklån. 
Ved køb af et anlæg på 5 kWp bliver initialomkostningerne forholdsvis høje, medmindre 
finansieringen sker via et realkreditlån, hvor vi har regnet dem til at være 7.906 kr. p.a. 
over 25 år, mod 16.072 kr. p.a. ved et banklån, der løber over 10 år, jf. kapitel 6.   
Som det fremgår af ovenstående, giver modellen en større kundegruppe mulighed for at 
deltage, sammenlignet med RBI-modellen. Dermed mener vi, at anlægsstøttemodellen 
kan være lige så effektiv som RBI-modellen med hensyn til at stimulere efterspørgsel, 
men at dens styrke ligger et andet sted.  
 
Solbørsen 
Solbørsmodellen er den af de tre modeller, der er tættest på at fungere på rent kommer-
cielle vilkår, og modtager således kun indirekte støtte og evt. begrænsede direkte øko-
nomiske tilskud. I princippet ligner den dog RBI-modellen, idet ejeren af solcelleanlæg-
get også her modtager betaling for hver kWh, der sendes ud på nettet. Forskellen er blot, 
at pengene stammer fra kunder, som frivilligt vælger at betale en merpris for en mængde 
solstrøm i stedet for, at alle kunder pålægges at betale en lille del af den samlede om-
kostning via deres elregning. Fordelen ved solbørsen er dels, at strategien ikke i samme 
omfang er afhængig af politiske vinde, sammenlignet med de to andre modeller. Til 
gengæld er den afhængig af, at der eksisterer en gruppe af kunder, der er villige til at 
betale en merpris for strøm, uden at få andet ud af det end god samvittighed. Da køberne 
af solstrømmen endvidere kun forpligter sig for et år ad gangen, er det også nødvendigt 
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at kunne fastholde kunderne over flere år. Hvis dette ikke lykkes, skal elselskabet betale 
ejerne af solcelleanlægget med egne midler på grund af den 20-årige kontrakt. Elselska-
bet løber derfor en økonomisk risiko. Imidlertid er Københavns Energis ambitionsniveau 
med Solbørsen relativt lavt, så et eventuelt tab ikke spiller en markant rolle i det samlede 
regnskab. Den hypotetiske beregning, vi har udarbejdet på solbørsmodellen, viser, at 
8556 kunder hver skal købe solstrøm for 500 kr. p.a. og at dette antal kunder skal fast-
holdes over 20 år, for at den installerede kapacitet på 750 kWp kan nås og bibeholdes 
uden økonomisk tab for Københavns Energi. På baggrund af beregningerne i kapitel 6 
vurderer vi at det i KEs netområde er realistisk at tiltrække det antal kunder, der vil med-
føre det samme installationsniveau som i Sol1000. Dog er det mere uvist, om det også 
kan lade sig gøre at fastholde dette kundegrundlag over 20 år.  
 
Vores overordnede vurdering af solbørsmodellens evne til at stimulere efterspørgsel på 
solcelleanlæg er derfor, at modellen rummer nogle klare potentialer, men at den gælden-
de konstruktion samtidig er problematisk at anvende i større skala, da det udgør en stor 
økonomisk risiko for elselskabet.  
 
7.1.3 Ikke-økonomiske incitamenter 
Herunder vurderes forskellige ikke-økonomiske incitamenters betydning udfra erfarin-
gerne med de tre modeller. Formålet er at udlede, hvor stor en rolle de ikke-økonomiske 
incitamenter spiller. 
 
RBI 
Vores vurdering er, at RBI-modellen er den af de tre modeller, hvor de ikke-økonomiske 
incitamenter spiller den mindste rolle, fordi de økonomiske incitamenter er så stærke, at 
de kan trække en efterspørgsel i sig selv. Det udelukker imidlertid ikke, at kunderne også 
kan have andre incitamenter til at investere i et solcelleanlæg. Til trods for, at RBI-
modellen er en god forretning, er det således vores antagelse, at de fleste af kunderne i 
Sol 100.000 programmet alligevel har haft en særlig interesse for solcelleteknologien 
eller miljøet. Hvis kunderne alene havde haft en interesse i at lave en god investering, er 
det vores overbevisning, at de havde investeret deres penge i noget, der kan give et stør-
re afkast. Et andet problem ved RBI-modellen er, at anlægsejeren kun modtager betaling 
for de kWh, der sendes ud på nettet. De kunder der ønsker at være selvforsynende vil 
derfor ikke have interesse for denne støtteform. Derfor udelukkes et af de ikke-
økonomiske incitamenter, som efter vores vurdering har stor betydning for en del af de 
potentielle solcellekunder. 
 105
Anlægsstøtte 
Anlægsstøtte-modellen er den model, hvor det er sværest at afgøre, hvad der motiverer 
kunderne til at deltage, fordi der er flere forskellige mulige incitamenter til stede. Det er 
vores vurdering, at økonomiske og ikke-økonomiske incitamenter spiller en lige stor 
rolle netop ved denne model. De økonomiske incitamenter er helt nødvendige, fordi 
mange kunder enten ikke har råd eller ikke er villige til at investere i et anlæg til mar-
kedsprisen. Erfaringerne fra EnergiMidt viser, at kunderne oprindeligt ønskede at delta-
ge i det første program, fordi de var nysgerrige og synes det var spændende at prøve 
noget af, som ikke var set før i Danmark. I de to efterfølgende programmer var det en 
blanding af miljømæssig og teknisk interesse, samt ønsket om at være selvforsynende, 
der var drivkraften bag kundernes tilslutning, jf. kapitel 5. Men da den nye regering trak 
en del af støtten tilbage og egenfinansieringen derfor steg, var det alligevel to tredjedele, 
der ikke ønskede at deltage alligevel. Dette indikerer, at kunderne ikke var villige til at 
betale en højere pris, eller at de simpelthen ikke havde råd. Ovenstående vidner om, at 
de økonomiske incitamenter er helt afgørende, men hvis prisen er overkommelig spiller 
de ikke-økonomiske incitamenter også en stor rolle.  
 
Vores overordnede vurdering af ikke-økonomiske incitamenter i forhold til anlægsstøtte-
modellen er flertydig. Ifølge vores beregninger på de danske erfaringer fra Sol1000 kan 
det efter alt at dømme godt være en god forretning at købe et solcelleanlæg med anlægs-
støtte. Dog gælder det på nuværende tidspunkt kun, hvis dette anskues på lang sigt. 
Imidlertid har EnergiMidt valgt ikke at markedsføre solcellerne på økonomiske incita-
menter, og derfor er det vores opfattelse, at det i hvert fald i Danmark er muligt at sælge 
solcelleanlæg primært på ikke-økonomiske incitamenter, hvis kunderne samtidig tilby-
des en overkommelig pris. Vi formoder imidlertid ikke, at det samme gør sig gældende 
for japanske kunder. Dels er Japan blandt de lande i verden, hvor solcelleteknologien er 
tættest på at være konkurrencedygtig. Endvidere formoder vi, at den høje elpris er et 
væsentligt incitament til at investere i solceller. Således er det vores vurdering, at solcel-
ler i Japan hovedsageligt er solgt på økonomiske incitamenter, og i mindre grad på ikke-
økonomiske incitamenter. 
 
Solbørsen 
Solbørsen er den model, hvor incitamenterne er lettest at gennemskue hos køberne af 
solstrøm. Først og fremmest er der intet økonomisk incitament til stede. Endvidere er en 
række potentielle ikke-økonomiske incitamenter også udelukkede på forhånd, fordi kun-
den ikke bliver ejer af et anlæg. Dels er der ikke mulighed for selvforsyning, hvor den 
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enkelte husstand kan følge med i egenproduktion og forbrug af strøm. Der er heller ikke 
mulighed for, at folk kan dyrke deres tekniske interesse for solceller via denne model, da 
kunderne sandsynligvis ikke vil komme til at se det anlæg, de har været med til at finan-
siere, med mindre de selv gør en ekstraordinær indsats for det. I Solbørsen er der endvi-
dere ikke mulighed for at koble solcellerne sammen med et lokalt nabofællesskab og 
dyrke det folkelige element på samme måde som i en jysk landsby. Da ejeren af solcel-
leanlægget og køberen af solstrømmen ikke er den samme, er det endvidere afgørende 
for solbørsmodellens succes, at kunderne har tillid til elselskabet, da det ikke er muligt 
for kunderne at kontrollere, om deres penge reelt bruges til etablering af nye solcellean-
læg. Her har de to andre modeller en klar styrke, idet de netop giver kunderne mulighed 
for selv at følge med i el-produktionen fra deres anlæg.  
 
Samlet set betyder det, at det eneste potentielle incitament for køberne af strøm er en 
miljømæssig interesse, hvilket udgør et vigtigt ikke-økonomisk incitament. Succesen fra 
Zürich viser således, at det miljømæssige incitament alene kan være så stærkt, at det 
godt kan stimulere efterspørgsel på solstrøm. Det er vores vurdering, at markedsføringen 
af Solbørsen i Zürich har været meget mere markant og udbredt, end den har i forbindel-
se med Københavns Energis solbørs. Dog har Solbørsen i Zürich fungeret i længere tid 
end Solbørsen i København, hvilket må tages i betragtning. Markedsføring er således en 
afgørende faktor for solbørsmodellens succes. 
 
7.2 Prisfald 
I det følgende vurderer vi strategierne i forhold til, hvordan efterspørgslen påvirker mar-
kedsudviklingen med henblik på at skabe prisfald.  
 
RBI 
Under det tyske ”100.000 Roof Solar Power Programme” blev der som beskrevet i afsnit 
5.2.2 ændret i programmet med hensyn til lånerente og støtte. Det tyder på, at Tysklands 
program ikke var veltilrettelagt fra starten og derfor krævede justeringer undervejs. Pro-
grammet har således været ustabilt, og dermed sendt et uklart signal til solcelleproducen-
terne. Derfor er der en risiko for, at programmet af den årsag ikke har haft den tilsigtede 
virkning på markedet og muligvis har været decideret skadeligt for udviklingen grundet 
for meget ”stop-and-go39”. Figur 5.3 viste et generelt prisfald over en periode på ni år. 
Efter programmets start registreredes en lille prisstigning, og i samme periode stagnere-
                                                 
39 Se begrebs- og ordforklaring kap. 13. 
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de prisen i forhold til tidligere. Endvidere har prisfaldet på det tyske marked været min-
dre end på det globale marked, hvilket vidner om, at programmet ikke har været specielt 
effektivt, eller også at effekten ikke har vist sig endnu. Dette er en reel mulighed, da 
programmet kun har kørt i kort periode. Dog kan der også være den mulighed, at der i 
starten er blevet givet for høje subsidier, hvilket kan have haft den modsatte virkning 
end planlagt. Hvis der gives for meget direkte støtte er der risiko for, at denne indkapsles 
i prisen, hvilket ikke skaber det tilsigtede prisfald.  
 
Det er vores samlede vurdering af RBI-modellen mht. stimulering af prisfald, at der er 
en betydelig risiko for ”stop-and-go”, hvilket skyldes, at programmet er politisk bestemt. 
Vi er dog ikke i stand til at give et endeligt svar på, om der har skadet markedsudviklin-
gen i Tysklands tilfælde, da det bør vurderes over længere tid.  
 
Anlægsstøtte 
Som forventet viser erfaringerne, at Japans program har medført et markant og stabilt 
prisfald over tid, og at der er opbygget en industri på området, som aktuelt har den stør-
ste markedsandel og vækst blandt solcelleproducenter på globalt plan jf. kapitel 3. Den-
ne industrielle succes er primært skabt på baggrund af det japanske ”Residential PV Sy-
stem Dissemination Programme”, der vurderes som det mest betydningsfulde enkeltstå-
ende program på globalt plan, jf. kapitel 5. I tilfælde af, at programmet blev afbrudt eller 
annulleret f.eks. på grund af regeringsskifte, er der en risiko for, at det kan få betydning 
for industrien. Stabiliteten i de markedsformidlede spredningsstrategier, samt at de er 
fastlagte over en årrække, er af stor betydning for udviklingen af en levedygtig industri.  
 
Vores overordnede vurdering af anlægsstøttemodellen er, at der er lige så stor risiko for 
”stop-and-go” som ved RBI-modellen. Erfaringerne fra Sol1000 viser, at der opstod 
usikkerhed omkring programmet under regeringsskiftet, og endvidere blev en del af støt-
ten skåret væk og brugerbetalingen sat op til 60 pct. Herefter faldt to tredjedele af kun-
degrundlaget fra. Dog vurderer vi ikke dette tilfælde som kritisk for industrien, da pro-
grammet er relativt beskedent. Erfaringerne viser dog generelt, at offentligt styrede pro-
grammer hurtigt kan ændre karakter, og at uforudsigelige hændelser kan ændre situatio-
nen for implementeringen af målsætningen, hvilket skaber usikkerhed blandt producen-
terne. Således er det vores vurdering, at anlægsstøtte- og RBI-modellen er lige sårbare 
overfor politiske forandringer og dårlig planlægning. 
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Solbørsen 
I modsætning til modellen med anlægsstøtte, afspejler solbørsmodellen den reelle værdi 
af solstrøm på markedet, fordi den kunstige pris som subsidier skaber undlades. I teorien 
vil solbørsmodellen således ikke give problemer med kunstigt høje anlægspriser.  
Men eftersom denne model ikke er blevet anvendt til spredning af solceller i større skala, 
er det uvist om det kan lade sig gøre at stimulere spredning og prisfald direkte via sol-
børsmodellen.  
 
7.3 Delkonklusion 
I dette kapitel har vi vurderet i hvor høj grad de markedsformidlede spredningsstrategier 
kan medvirke til genereringen af en større efterspørgsel hos kunderne, og hvorledes den-
ne efterspørgsel kan bidrage til prisfald på markedet. 
 
Ved RBI modellen vurderer vi, at kunderne har et betydeligt økonomisk incitament til at 
opsætte solcelleanlæg i form af et direkte økonomisk afkast på længere sigt. Kunderne 
behøver derfor ikke nødvendigvis at have en særlig interesse i solceller i det tilfælde. Vi 
vurderer dog, at de ikke-økonomiske incitamenter i mange tilfælde alligevel vil spille en 
rolle, da investeringen alternativt kunne placeres andre steder med mulighed for større 
afkast. Anlægsstøttemodellen henvender sig til en mindre indkomststærk kundegruppe 
end RBI modellen, da tilskuddet reducerer initialomkostningerne. Det økonomiske af-
kast er til gengæld mindre på længere sigt. Vi vurderer, at anlægsstøttemodellen i højere 
grad henvender sig til kunder med en ikke-økonomisk interesse i at investere i et solcel-
leanlæg end RBI modellen, bl.a. fordi muligheden for egenproduktion er et meget be-
tydningsfuldt incitament. Dog spiller det økonomiske incitament stadig en rolle ved an-
lægsstøttemodellen. Solbørsmodellen adskiller sig tydelig fra de to andre modeller, fordi 
den eneste motivationsfaktor for solbørsens kunder er et ikke-økonomisk incitament i 
form af hensyn til miljøet. Solbørsens hovedproblematik består derfor i fraværet af øko-
nomiske og til dels også ikke-økonomiske incitamenter, hvilket giver de to andre model-
ler markante fordele med hensyn til at motivere kunderne til at købe solstrøm. 
I genereringen af prisfald er det vores overordnede vurdering, at det især er vigtigt med 
en langsigtet og kontinuerlig planlægning, hvor støtten gradvist reduceres i takt med at 
solcelleindustriens produktion øges. Hvis RBI- og anlægsstøttemodellen skal være effek-
tive redskaber til generering af prisfald, kræver det derfor, at henholdsvis feed-in tariffen 
og tilskuddet reguleres således, at støtten ikke indkapsles i prisen, som risikerer at for-
blive kunstigt høj. Da begge former for støtte tilvejebringes via politiske beslutninger 
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vuderer vi endvidere, at økonomisk støtte uundgåeligt vil medføre en risiko for ”stop-
and-go”, som kan skade markedsudviklingen i forhold til målet om at skabe en levedyg-
tig solcelleindustri. Endeligt mener vi ikke, at der på baggrund af erfaringerne kan gives 
en endelig vurdering af solbørsmodellen som redskab til at skabe prisfald. 
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8 Diskussion                                   
 
Vi vil i dette kapitel følge op på vurderingen af de forskellige spredningsstrategier. I det 
følgende diskuteres aspekter i forbindelse med anvendelsen af markedsformidlede 
spredningsstrategier, som menes at have betydning for projektets endelige konklusion. 
 
8.1 Økonomiske versus ikke-økonomiske incitamenter 
Som beskrevet i de forudgående kapitler viser erfaringerne, at både økonomiske og ikke-
økonomiske incitamenter har præget kundernes motivation for at deltage i de forskellige 
programmer dog i større eller mindre grad afhængigt af, hvilken model der er tale om. 
Den prismæssige barriere skal overvindes for at udbrede solcellerne i større omfang, 
men spørgsmålet er, hvilken rolle de ikke-økonomiske incitamenter spiller i denne sam-
menhæng. En vigtig erfaring, der er gjort i forbindelse med solbørsmodellen i Schweiz, 
er, at det faktisk godt kan lade sig gøre at sælge solstrøm på miljøhensynet, alene via 
effektiv markedsføring af konceptet. Erfaringerne fra Sol1000 viser endvidere, at inve-
steringen i eget solcelleanlæg åbner op for en række ikke-økonomiske incitamenter som 
kunderne har vist interesse for, bl.a. muligheden for egenproduktion. Det interessante 
ved Sol1000 er, at EnergiMidt faktisk ikke har solgt solcellerne på økonomiske incita-
menter, selvom det kan være en god forretning for kunderne på længere sigt. Dette tyder 
på, at initiativtagerne bag Sol1000 har ønsket at fremme solceller på de ikke-
økonomiske incitamenter. Der kan stilles spørgsmålstegn ved, om det er ønskværdigt 
kun at sælge solceller på økonomiske incitamenter, hvis de ikke-økonomiske incitamen-
ter går tabt. På den anden side kan der argumenteres for, at en forøget anvendelse af sol-
celler, uanset hvilke motivationsfaktorer der ligger bag, vil forbedre den miljømæssige 
situation, så længe solceller erstatter en del af el-produktionen fra konventionelle energi-
kilder. Endvidere kan der argumenteres for, at andre fordele ved solcellerne alligevel vil 
miste deres betydning når teknologien engang bliver konkurrencedygtig. Dermed vil det 
miljømæssige budskab blive undergravet som konsekvens af, at der satses på at gøre 
teknologien konkurrencedygtig, i stedet for eksempelvis via uddannelse og oplysning at 
overbevise folk om, at de af hensyn til miljøet bør betale mere for strøm.   
Det er imidlertid vanskeligt at vurdere, hvilke incitamenter der på nuværende tidspunkt 
har størst betydning for spredningseffekten. Erfaringerne fra Japan og Tyskland giver 
ikke mulighed for at vurdere betydningen af de ikke-økonomiske incitamenter. Dog kan 
det heraf konstateres, at motivationen til at investere i solcelleanlæg kun er tilstede, når 
der tilvejebringes økonomisk støtte i form af feed-in tariffer eller anlægsstøtte. Endvide-
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re må det også formodes, at en promovering af solceller, der lægger vægt på både øko-
nomiske og ikke-økonomiske incitamenter, vil have den største effekt. I det perspektiv 
kan der argumenteres for, at både økonomiske og ikke-økonomiske incitamenter har 
været betydningsfulde i de eksempler, vi har belyst.   
 
8.2 Det frie valgs betydning 
Spredning af solceller via markedsformidlede strategier giver kunderne mulighed for at 
vælge, hvilken slags strøm de ønsker at anvende eller støtte. Som før nævnt er strøm et 
ukonkret produkt, hvilket kan gøre det problematisk for den enkelte at vurdere, hvilken 
energiform der virker mest fordelagtig. Spørgsmålet er, om det er hensigtsmæssigt at 
give kunderne dette valg, da det åbner op for et komplekst vidensfelt, som den enkelte 
først må orientere sig i. Dette skal endvidere holdes op imod den generelle tendens, at 
folk skal tage stilling til mere og mere, både hvad angår nære ting som den enkelte er i 
berøring med, f.eks. sundhed, samt mere abstrakte ting som er udenfor den enkeltes 
rækkevidde i tid eller rum, men samtidig konsekvenser af den enkeltes handlinger og 
valg. Sidstnævnte kan f.eks. være arbejdsvilkår i den tredje verden, fremtidig ressource-
knaphed eller forurening. Modsat kan der argumenteres for, at denne udviklingstendens 
åbner op for en myndiggørelse af den enkelte kunde, da vedkommende får mulighed for 
at være selvforsynende, og derved selv kan få indflydelse på el-produktionen. I den for-
stand kan det betragtes som kundens ret at have et frit el-valg, som det gør sig gældende 
på andre områder.  
 
8.3 Støtte versus ingen støtte 
Vi er nået frem til, at økonomiske incitamenter aktuelt er et effektivt redskab til genere-
ring af efterspørgsel i større omfang i forbindelse med markedsformidlede sprednings-
strategier. Anvendelse af direkte økonomisk støtte åbner imidlertid op for en række pro-
blemer. Dels øger det risikoen for ”stop-and-go”, hvilket kan skade udviklingen af en 
levedygtig industri. Endvidere er der som førnævnt en risiko for, at støtten indkapsles i 
prisen som dermed holdes kunstigt høj, og således ikke medfører det prisfald, som skal 
gøre industrien levedygtig på længere sigt. En anden ulempe ved direkte økonomisk 
støtte er, at det kan have en ukonstruktiv tilbagevirkning på den tekniske udvikling in-
denfor industrien. Hvis der eksempelvis kun gives støtte til små nettilsluttede anlæg, vil 
industrien indrette deres produktion herefter. Det kan evt. have negative konsekvenser 
for udviklingen af nye produkter, eksempelvis byggekomponenter til bygningsintegrere-
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de løsninger, hvilket derfor kan blive nedprioriteret frem for et kortsigtet ønske om at 
tjene penge. Endvidere medfører det også en risiko for, at industrien måske fjerner sig 
væk fra at udvikle produkter, som kunne blive konkurrencedygtige på et ”ikke-kunstigt” 
marked, fordi industrien sandsynligvis er bedre til at finde ud af, hvad kunderne vil have 
end politikerne er, da det netop er dér industriens kompetencer ligger. Tilvejebringelse af 
økonomiske incitamenter kan således godt lykkes i første led, hvor der skabes en efter-
spørgsel, men på baggrund af ovenstående er der alligevel en risiko for, at der ikke sti-
muleres prisfald i andet led. Derfor ville det principielt set være mere optimalt for udvik-
lingen af et marked, hvis det var muligt at øge efterspørgslen uden økonomisk støtte. 
Solbørsen er et eksempel på en model, der ikke nødvendigvis kræver økonomisk støtte. 
Derfor kunne der her principielt set være en mulighed for at øge efterspørgslen og sam-
tidig undgå risikoen for, at dette ikke medfører prisfald. På den ene side kan der argu-
menteres for, at den økonomiske risiko, modellen udgør for elselskabet, vil være en mo-
tivationsfaktor for at vælge de absolut billigste anlæg, der bliver budt ind fra virksomhe-
derne. Dermed kan elselskaberne indirekte være med til at lægge pres på solcelleprodu-
centerne for at få reduceret anlægspriserne. Endvidere har solbørsmodellen den styrke, at 
det er virksomheder frem for privatpersoner, der bærer ansvaret for investeringen, og 
dermed en mere kapitalstærk kundegruppe. Da virksomhederne får deres investering ind 
i rater, kan Solbørsen yderligere få installeret en relativt stor kapacitet på kort sigt. Til 
gengæld er ulempen som tidligere nævnt, at elselskabet skal dække den økonomiske 
omkostning, hvis kunderne falder fra på længere sigt. Men hvis det er muligt for elsel-
skabet at fastholde kunderne eller løbende tiltrække nye vil dette problem kunne undgås. 
De forskellige paradokser og problemstillinger, der er diskuteret ovenfor, leder frem 
mod projektets endelige konklusion. Inden konklusionen følger en kvalitetsvurdering, 
hvor projektets fremgangsmåde og resultater vurderes i en helhed.  
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9 Kvalitetsvurdering 
 
Dette kapitel indeholder en samlet kritisk vurdering af vores projekt. Herved forstås valg 
af fremgangsmåde, sammenhæng, empiri, kilder mv. samt overvejelser om projektets 
overordnede gyldighed og pålidelighed. 
 
9.1 Projektets fundament og fremgangsmåde 
I kapitel 2 blev det beskrevet, at vi arbejder normativt udfra et ønske om, at skabe mil-
jømæssig omstilling i elsektoren. I den forbindelse kan der stilles spørgsmålstegn ved, 
om vi bevidst har søgt at stille siliciumteknologien i et godt lys, og ikke har taget højde 
for de ulemper, der gør sig gældende for teknologien. Dog har formålet med projektet 
ikke været at afveje fordele og ulemper ved siliciumteknologien, men derimod at vurde-
re disse parametre i forhold til markedsformidlede spredningsstrategier. Endvidere kan 
der argumenteres for, at vi ikke er radikale nok i forhold til det normative udgangspunkt 
vi tager, idet vi ser på markedet og masseproduktion som redskaber til at opnå miljø-
mæssig omstilling, og dermed ønsker at gøre brug af de mekanismer, der efter vores 
overbevisning grundlæggende er årsag til opkomsten af de miljøproblemer, vi søger at 
finde en løsning på. Dette må siges at være et paradoks. Vi har på baggrund af vores 
opfattelse af det gældende samfund valgt at undersøge en pragmatisk løsningsmodel, der 
søger realistiske resultater. Vi kunne omvendt have valgt et mere idealistisk og radikalt 
udgangspunkt. Dette er dog et holdningsbaseret valg. Men vi mener det er vigtigt at for-
holde sig kritisk overfor en markedsbaseret strategi, da der er en risiko for at markeds-
udviklingen æder de miljømæssige fordele op. Eksempelvis er det ikke nødvendigvis i 
industriens interesse at fremstille langtidsholdbare solceller, da det mindsker fortjene-
sten. Miljøfordelene kan ligeledes blive undergravet, hvis elforbruget stiger så meget, at 
solcellernes miljøfordele undergraves af produktionsstigninger, som kan gøre solcellein-
dustrien ressourcetung og en alvorlig forureningskilde i sig selv. 
 
9.2 Valg af analysegrundlag 
Vi har ikke ladet en bestemt teori danne grundlag for vores analyse. I stedet har vi for-
søgt systematisk at opstille og analysere præmisserne for markedsformidlet spredning af 
solceller i form af de to led; henholdsvis efterspørgsel og prisfald. Det har imidlertid 
betydet, at vi ikke har haft noget at støtte os op af i form af et overordnet teoretisk sty-
ringsredskab. Spørgsmålet er, om projektet bliver mindre videnskabeligt af, at vi ikke 
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tager udgangspunkt i en bestemt teori eller teoriretning. Vi har i startfasen haft flere for-
skellige teorier til overvejelse, da vi optimalt set gerne ville have kunnet basere analysen 
herpå. Vi mener dog ikke, at disse teorier udgjorde et godt grundlag for den analyse, vi 
ønskede at gennemføre, da de ikke var specifikke nok i forhold til projektets problemstil-
ling. Projektet tager således mere form af at være praktisk og empirisk funderet, hvilket 
underbygger vores ønske om at udføre en analyse, der kan sige noget om virkelige fak-
tuelle forhold. Således mener vi derved at komme tættest på besvarelsen af problemfor-
muleringen.  
 
9.3 Valg af empiri 
Vi har valgt at inddrage erfaringer med markedsformidlede spredningsstrategier fra fire 
forskellige lande. Den måde vi anvender empirien på, medfører dog en række problemer. 
Dels kan der stilles spørgsmålstegn ved, om der opnås pålidelige resultater ved at sam-
menholde erfaringer fra en række lande, som er meget forskellige. Her er den primære 
forskel, at Tyskland og Japan er store industrilande, mens Danmark og Schweiz er små 
lande, hvor spredningsprogrammer for solceller kun i begrænset omfang kan styrke en 
industriel produktion på området. Derfor er interesserne bag iværksættelsen af de kon-
krete programmer, vi har undersøgt, radikalt forskellige. Endvidere er der i landene ind-
byrdes forskelle med hensyn til indkomstniveau, elpriser, solindstråling etc., som ikke er 
medtaget i de beregninger, vi har anvendt. Ydermere kan der også være nogle kulturelle 
forskelle, som vi ikke har kendskab til. Overordnet set kan der sættes spørgsmålstegn 
ved, om det er muligt at sige noget generelt omkring anvendelsen af markedsformidlet 
spredning, når så mange forhold tilsyneladende er kontekstafhængige. Vi vil derfor i den 
endelige konklusion medtage de vigtigste forbehold. 
 
En anden problematik er, at Danmark anvendes som enestående eksempel i den kvalita-
tive del af undersøgelsen samt i beregningerne, der vedrører kundernes mulighed for at 
købe solstrøm eller eget solcelleanlæg. Igen er problemet, at mange af de faktorer vi 
inddrager kan relateres til en specifik dansk kontekst, som ikke kan overføres direkte til 
andre lande. Det eksemplariske princip skal derfor anvendes med visse forbehold. Dette 
søger vi at tage højde for i konklusionen.  
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9.4 Valg af kilder    
De udenlandske erfaringer vedrørende markedsformidlede spredningsstrategier er som 
tidligere nævnt primært baseret på kilder fra IEA. Således er der en risiko for, at vi er for 
ensidige og ikke har fået afdækket feltet tilfredsstillende. Enhver aktør har en specifik 
interesse, som vil påvirke objektiviteten i deres undersøgelser og udsagn. Dette vil også 
gøre sig gældende for IEA.  
 
Det empiriske grundlag, projektet er baseret på, er meget omfattende og bredt. Det kan 
således være vanskeligt at vurdere alle kilders pålidelighed. Dog har vi søgt at finde 
frem til primære kilder således, at pålideligheden er så høj som muligt. Steder hvor det 
ikke har været muligt at finde frem til primære kilder, har vi set os nødt til at henvise til 
sekundære kilder. Dette finder dog kun sted i et meget begrænset omfang.  
 
Vi ville optimalt set gerne have gennemført en kvalitativ undersøgelse, hvor vi adspurgte 
et udsnit af personer, der har valgt at deltage i Sol1000 samt personer, der har købt strøm 
på Københavns Solbørs. Formålet skulle være at få et større kendskab til, hvad der har 
motiveret de forskellige personer til at investere i et solcelleanlæg eller at købe solstrøm, 
samt hvilke kundetyper det drejer sig om i de to tilfælde. Dog vurderede vi det som me-
get tidskrævende at gennemføre sådan en undersøgelse, hvilket vi ikke kunne overkom-
me indenfor tidsrammen af dette projekt.   
Vi har undervejs i projektforløbet læst forskellige danske og udenlandske undersøgelser 
af kundernes holdning til VE og/eller solceller, men har valgt kan at anvende disse i be-
grænset omfang. Problemet med disse undersøgelser er, at det lader til at være en re-
fleks, at de adspurgte har en positiv indstilling overfor især sol og vind, hvilket efter 
vores opfattelse ikke siger ret meget om, hvorvidt folk reelt er villige til at handle på 
baggrund af deres udsagn.  
 
9.5 Samlet vurdering af gyldighed i projektrapporten 
Som en afslutning på kvalitetsvurderingen vil vi her vurdere gyldigheden af projektrap-
porten som helhed, dvs. om besvarelsen af problemformuleringen er udført fyldestgø-
rende. Vi har valgt at anvende det eksemplariske princip som overordnet metodisk til-
gang, og forsøger dermed at udlede nogle generelle forhold på baggrund af noget speci-
fikt. I den forbindelse er det vigtigt, at der tages forbehold for, at erfaringerne generelt er 
kontekstafhængige, hvilket gør sammenligningsgrundlaget vanskeligere, end hvis strate-
gierne var udført under de samme forudsætninger og betingelser. Disse forskelligartede 
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betingelser og forudsætninger har vi dog, i det omfang det lod sig gøre, taget med i vur-
deringerne, så vi får et så gyldigt resultat som muligt. Dog er forhold som kultur, leve-
standard,  etc. ikke medtaget, både på grund af omfanget af en sådan undersøgelse, og 
endvidere fordi vi hovedsageligt har gennemført en kvantitativ analyse, og således ikke 
anså det for essentielt at medtage kvalitative data af denne type.  
I den samlede kritik har vi forsøgt at skabe en helhed og en generel forståelse for de 
faldgruber, der kan gøre sig gældende i forhold til vores besvarelse af problemformule-
ring. Således mener vi at have opretholdt en høj grad af gyldighed.  
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10 Konklusion 
 
Herunder gives en samlet besvarelse af projektets problemformulering: I hvilket omfang 
kan markedsformidlede spredningsstrategier bidrage til at forøge anvendelsen af solcel-
leteknologien og derigennem skabe prisfald?  
 
Udgangspunktet for problemformuleringen er, at siliciumteknologien er teknisk stabil, 
men for dyr til at konkurrere med andre energiteknologier. Vejen til at gøre teknologien 
konkurrencedygtig er at opskalere produktionen. De store omkostningerne ved en opska-
lering skal dækkes ind af et tilstrækkeligt stort marked. Forudsætningerne for prisfald er 
derfor, at der kan skabes en tilstrækkelig stor efterspørgsel på solcelleteknologien.  
 
Markedsformidlede spredningsstrategier har til formål at motivere el-kunderne til at ef-
terspørge solceller, enten i form af anlæg eller strøm. Kunderne spiller en central rolle i 
projektrapporten, hvor økonomiske redskaber samt ikke-økonomiske incitamenter un-
dersøges som to mulige veje til stimulering af kundernes efterspørgsel. Dette udgør før-
ste led i analysen. Yderligere undersøges sammenhængen mellem efterspørgsel og pris-
fald, da det først er i dette led solcelleteknologien kan gøres konkurrencedygtig.  
 
Ovenstående er belyst ud fra erfaringerne ved anvendelse af tre modeller, der falder ind 
under kategorien af markedsformidlede spredningsstrategier. Med hensyn til effekten af 
forskellige økonomiske redskaber under de tre modeller kan vi konkludere, at RBI-
modellen giver kunderne det stærkeste økonomiske incitament, mens solbørsmodellen 
ikke giver kunderne noget økonomisk incitament, og dermed står svagest på netop dette 
punkt. Anlægsstøttemodellen ligger i midten, men ifølge vores beregninger kan det på 
lang sigt også blive en god forretning at investere i solceller med anlægsstøtte i Dan-
mark.  
Med hensyn til ikke-økonomiske incitamenter må vi konkludere, at RBI- og anlægsstøt-
temodellen har samme styrker i kraft af, at kunderne i begge tilfælde bliver ejere af et 
solcelleanlæg. Den eneste forskel er her, at der i RBI-modellen kun gives tilskud til den 
strøm, der fødes ind på nettet, hvorved kunderne ikke får mulighed for at blive selvfor-
synende med strøm. Solbørsmodellen kan i modsætning til de andre to modeller kun 
markedsføre sig på et enkelt ikke-økonomiske incitament; miljøhensynet. Dermed står 
solbørsmodellen også relativt svagt på den front. Solbørsmodellens primære styrke er 
derimod, at netop denne model i økonomisk henseende gør det muligt for et betydeligt 
større antal af kunder at deltage samt, at solbørsmodellen ikke forpligter kunden på læn-
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gere sigt. Endvidere begrænses efterspørgslen ikke af kundernes boligform. RBI-
modellen forudsætter derimod et stort økonomisk råderum hos kunderne, mens anlægs-
støttemodellen åbner op for en større kundegruppe, da initialomkostningerne er lavere. 
Dog forudsætter anlægsstøtte- og RBI-modellen stadig, at kunden er husejer. 
 
I forhold til spørgsmålet om, i hvilket omfang markedsformidlede spredningsstrategier 
kan bidrage til at forøge anvendelsen af og stimulere prisfald for solcelleteknologien, er 
der flere faktorer der må tages højde for.  
 
På baggrund af erfaringerne blev det tydeliggjort, at de enkelte spredningsstrategier er 
meget kontekstafhængige. Et af de væsentligste forhold er, at der er markant forskel på 
størrelsen af de belyste lande og spredningsprogrammer. Det kan derfor ikke forventes, 
at en spredning af solceller kan bidrage til en iøjnefaldende stigning i produktionen på 
området via programmerne i små lande, herunder Danmark og Schweiz. Endvidere 
kommer en tydelig interesseforskel til syne ved, at der i Danmark og Schweiz ikke er 
opbygget nogen særlig solcelleindustri, mens dette er tilfældet og målet i både Tyskland 
og Japan. Endvidere kan forskellige elpriser, indkomstniveau m.m. have indvirkning på 
spredningsstrategiens effekt.  
 
På trods af ovenstående er der dog flere forhold, der gør sig gældende generelt. En for-
øget anvendelse af solceller er meget realistisk, når der igangsættes markedsformidlede 
spredningsstrategier specifikt til dette formål, hvor der enten tildeles økonomisk støtte 
eller satses på massiv markedsføring. En målrettet indsats er på nuværende tidspunkt 
helt nødvendig for både at skabe efterspørgsel og prisfald. Dette kommer bl.a. til udtryk 
ved Solbørsens manglende succes i København indtil videre, da der ikke er afsat noget 
betydeligt beløb til markedsføring endnu. Dette begrænser efterspørgslen. Endvidere har 
det tyske ”100.000 Roofs Solar Power Programme” været præget af for meget ”stop-
and-go”, hvilket har sendt et dårligt signal til solcelleindustrien, der kan virke begræn-
sende på prisfaldet. Dette tyder på manglende eller dårlig planlægning. Således må det 
konkluderes, at der er behov for en velplanlagt og gennemtænkt planlægning for at opnå 
størst og mest effektiv spredning af solcelleteknologien.  
Endvidere er det påfaldende, at staten har spillet en vigtig rolle i de lande, hvor der er et 
højt niveau af installeret solcellekapacitet per indbygger. Dette indikerer, at tildelingen 
af økonomisk støtte har været af væsentlig betydning for spredningsstrategiernes succes. 
Ydermere tyder dette på, at enhver teknologi kan generere efterspørgsel, hvis der gives 
støtte nok. Dog er det ikke givet, at alle typer af markedsformidlede spredningspro-
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grammer genererer prisfald på markedet, men at de i nogle tilfælde ligefrem kan have 
den modsatte effekt. Dette er tilfældet, hvis støtten indkapsles i prisen, eller hvis for me-
get ”stop-and-go” skader industrien, jf. ovenstående. Risikoen er dog størst for pro-
grammer, hvor der gives direkte økonomisk støtte, og denne er styret af politiske for-
hold. Udover staten kan andre aktører spille en vigtig rolle, især elselskaberne. Aktuelt 
er situationen, at elselskaberne er interesserede i solceller for at kunne profilere sig selv i 
forbindelse med liberaliseringen af el-markedet, men at de samtidig ser solceller som et 
muligt forretningsområde i fremtiden.  
 
På baggrund af ovenstående må vi således konkludere, at markedsformidlede spred-
ningsstrategier godt kan bidrage til en forøget anvendelse af solcelleteknologien samt 
påvirke prisudviklingen. Omfanget af spredningseffekten afhænger dog af, om kunderne 
kan motiveres til at investere, hvilket er betinget af de økonomiske og ikke-økonomiske 
incitamenter. Endvidere er det vigtigt at medtage konteksten, hvori spredningsstrategien 
skal effektueres, når en markedsformidlet strategi planlægges. Sandsynligheden for pris-
fald øges, hvis programmet kører under stabile forhold, og at eventuel støtte mindskes 
kontinuerligt, for til sidst at blive fjernet, når solcelleteknologien er konkurrencedygtig. 
Hvis ovenstående forbehold medtages kan markedsformidlet spredning være et særdeles 
effektivt redskab til at sprede solcelleteknologien, men effekten vil givetvis være størst, 
hvis strategierne er velplanlagte og gennemtænkte fra starten således, at der kan opbyg-
ges en levedygtig og uafhængig solcelleindustri.  
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11 Perspektivering                                  
 
Som samlet afrunding på projektrapporten gives i dette afsnit en perspektiverende di-
skussion af forskellige muligheder for at øge efterspørgslen på solcelleanlæg under de 
tilstedeværende markedsforhold. Formålet er at se på muligheder, der rækker ud over 
dem, vi har set på i denne rapport både indenfor og udenfor kategorien af markedsfor-
midlede strategier, hvor vi prøver at give nogle forslag til, hvordan omfanget af økono-
misk støtte til markedsudviklingen kan minimeres. 
 
11.1 Organisationsformer 
Efter analysen af en række etablerede spredningsstrategier for solcelleteknologien, vil vi 
her komme med alternative bud på, hvorledes efterspørgslen på solceller kan øges.  
Et redskab, som bl.a. anvendes i USA, er de såkaldte VE-beviser. VE-bevismarkedet 
forpligter virksomheder og private husholdninger til at købe et antal VE-beviser i sam-
menhæng med deres elforbrug. VE-bevismarkedet administreres af en offentlig myndig-
hed, hvorigennem kunderne har mulighed for både at købe og sælge VE-beviser. Der er 
mange fordele ved VE-bevismarkedet. For det første motiveres kunderne til at spare på 
elektriciteten, da et mindsket forbrug nedsætter købet af VE-beviser. For det andet moti-
veres kunderne til at investere i solceller, fordi den producerede mængde solstrøm udlø-
ser en given mængde VE-beviser til eget forbrug eller videresalg. VE-bevismarkedet 
åbner altså op for muligheden for selv at gøre noget aktivt frem for blot at betale en tra-
ditionel el-afgift. Modellen minder om RBI-modellen men med den afgørende forskel, at 
det er kundernes forbrug, der afgør og finansierer opsætningen af solcelleanlæggene. 
Kunderne skal på VE-bevismarkedet have mulighed for selv at bestemme, hvilken slags 
VE-beviser de ønsker at købe, hermed kan kunderne via køb af VE-beviser specifikt 
støtte solcelleteknologien. Solbørsmodellen kunne f.eks. organiseres således, at kunder-
ne køber ”solstrøms VE-beviser”, der finansierer opsætningen af solcelleanlæg. VE-
bevismarkedet har derfor mulighed for at blive det redskab, der kan lede modellen mod 
større succes.  
 
Opsætningen af vindmøller i Danmark har i høj grad været finansieret gennem vindmøl-
lelaug, der er en organisationsform, hvor interesserede kunder har mulighed for at købe 
anparter i vindmøllen. Anparterne finansierer opsætningen af møllerne og giver et årligt 
økonomisk afkast afhængigt af møllens produktion. Den samme organisationsform kan 
tænkes udbredt for solceller. På nuværende tidspunkt vil det dog ikke være en god for-
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retning at købe andele i et solcelleanlæg, da pris-ydelsesforholdet er økonomisk ufordel-
agtigt. Incitamentet for at købe anparter i et solcellelaug vil øges i tilfælde af en ordning, 
hvor kunderne bliver sikret et økonomisk afkast. På et VE-bevismarked vil modellen 
specielt være interessant for kunder, der bor i lejligheder, da de ikke har mulighed for at 
opsætte deres eget anlæg til at generere VE-beviser for eget forbrug eller videresalg.   
 
11.2 Bygningsintegration 
Bygningsintegration af solceller er en anden mulighed for at nedsætte omkostningerne 
via en kombination af både økonomiske og ikke-økonomiske incitamenter.   
Ved bygningsintegration indgår solceller direkte i byggematerialerne f.eks. tagkonstruk-
tioner jf. kapitel 3. Den besparelse, der opnås ved at lade solceller erstatte tagbelægnin-
gen, kan substituere f.eks. et anlægstilskud. Da bygningsintegrerede løsninger ikke er 
påført det eksisterende tag, fremstår solcellerne som en del af tagkonstruktionen og kan 
blive en arkitektonisk og æstetisk værdi, der kan betragtes som endnu et ikke-økonomisk 
incitament for kunderne. Bygningsintegration er derfor et godt eksempel på, hvorledes 
kunderne kan motiveres til at investere i solceller uden støtte. Med bygningsintegration 
har producenterne store muligheder for at skabe nye produkter herunder bygningsele-
menter til tage, facader, vinduer, altaner etc. De amorfe solcelletyper, som er anden ge-
neration af solceller, kan påføres byggematerialer, som vi kender dem i deres nuværende 
form, bl.a. som tagsten og facadeelementer jf. kapitel 3. På lang sigt forventes tredje 
generationsceller at kunne indbygges i f.eks. vinduesglas. Hvis bygningsintegrerede løs-
ninger vinder indpas, vil solceller placeret i moduler, som vi kender dem i dag, tabe 
markedsandele. Denne udvikling er sandsynlig, da erstatning af byggematerialer er en 
intelligent løsning ikke mindst med hensyn til prisreduktionspotentialet. 
 
11.3 Helhedsløsninger  
Potentialet for at gøre solcelleteknologien mere attraktiv kommer endvidere til syne, hvis 
solceller tænkes sammen med andre installationer i byggeriet. I en husholdning gælder 
det om at nedsætte det samlede elforbrug, hvis selvforsyningen skal øges. Motivationen 
for at installere et solcelleanlæg forbedres, hvis graden af selvforsyning øges.  
I økologiske byggerier kan energiforbruget sagtens nedbringes til det halve ved at fore-
tage nogle energibesparende installationer fra byggeriets start. På varmeforbruget er po-
tentialet endnu større. Ved udnyttelse af aktiv og passiv solvarme herunder installation 
af solfanger og solceller nedsættes behovet for rumopvarmning og elektrisk lys markant.  
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Over 10 pct. af det samlede elforbrug i Danmark anvendes til ventilatorer, og af dette 
forbrug går hovedparten til ventilation i erhvervsbyggeri, herunder kontorbygninger (Ja-
gemar et al. 2003:5). Naturlig ventilation om sommeren og ventilation med varmegen-
vinding om vinteren kan medvirke til yderligere el-besparelser. Ved installation af sol-
celler i byggeriet er der et logisk potentiale for at kombinere el-produktion med ventila-
tion. Siliciumsolceller producerer varme i det elektriske kredsløb og denne varmeudvik-
ling påvirker solcellernes effektivitet, derfor kræves der køling af anlægget for at bibe-
holde effektiviteten. Den varme solcellerne udvikler kan anvendes i ventilationsløsnin-
ger, og således opstår en besparelse på både varme og el-regningen. Lavenergihuse kan 
udnytte mange sådanne energi- og varmebesparende koncepter. Solcelle- og jordvarme-
anlæg kan ligeledes kombineres. Et jordvarmeanlæg kan anvendes til rumopvarmning og 
opvarmning af brugsvand. Et solcelleanlæg kan drive varmepumpen, og således opnås 
en betydelig årlig besparelse. Ved kombination af flere af disse tiltag er det muligt at 
opnå, hvad der er tæt på at være et nul-emissionshus. Vi mener derfor, at intelligent an-
vendelse af solceller i byggeriet er en mulighed for at opnå betydelige reduktioner i el- 
og varmeforbruget og derved kan solcellernes samlede økonomi forbedres væsentligt. 
 
Det er derfor vores overbevisning, at solcelleteknologien har store fremtidige potentialer, 
som rækker langt ud over applikerede roof-top systemer. Denne rapport belyser således 
blot en lille del af en langstrakt udviklingsproces, som kan bidrage til løsningen af nogle 
af de alvorlige miljøproblemer, vores samfund står overfor i dag.  
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13 Begrebs- og ordforklaring  
 
Feed-in tariffer: Betegnelse for forhøjede afregningstariffer, der gives til producenten, 
for den strøm der sendes ud på nettet. Feed-in tariffer anvendes i visse strategier som en 
motiverende faktor. 
 
Initialomkostninger: Startomkostninger ved en investering i f.eks. solcelleanlæg.  
 
Konventionel: Begrebet anvendes til betegnelse af energikilder der er udbredt i stor 
skala og dermed veletablerede i el-systemet. Konventionel energi omfatter elektricitet 
baseret på fossile brændsler og atomkraft. Vandkraft er i princippet også en konventionel 
energikilde. 
 
Kort sigt: Anvendes om en tidsperiode under 10-20 år.  
 
Kunder/el-kunder: Benævnelsen anvendes om alle private kunder. Det vil sige både de 
kunder der selv ejer et solcelleanlæg, samt dem der køber solstrøm fra andre producen-
ter.  
 
Lang sigt: Anvendes om en tidsperiode på 20 år eller mere.  
 
Markedsformidlede spredningsstrategier: Initiativer til at fremme udbredelsen af en 
teknologi ved hjælp af incitamenter der virker efterspørgselsstimulerende eksempelvis 
anlægsstøtte og feed-in tariffer. Offentlige subsidier kan indgå som et redskab, men kun 
under forudsætning af, at støtten gives til de kunder, der efterspørger solcelleteknologi-
en. Markedsformidlet spredning kan endvidere defineres som en kategori af strategier, 
hvor målgruppen er private el-kunder, som modtager tilbud om at købe et solcelleanlæg 
eller solstrøm via det pågældende program. 
 
Nettilslutning: Solcelleanlæg, der er tilsluttede det etablerede elektricitetsdistributions-
net. 
 
Nettomålingsordningen: Betegnelse for den ordning, der tillader solcelleproducenter 
afgiftsfrit at sende solstrøm ud på el-nettet. Den almindelige elmåler er tilsluttet solcelle-
systemet og løber således baglæns, når produktionen er større end den mængde der for-
bruges i husstanden.  
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 Off-grid: Ikke nettilsluttede anlæg.  
 
Omkostningseffektivitet: Anvendes i vurderingen af de forskellige spredningsstrategi-
ers økonomiske rentabilitet. Begrebet dækker derfor over forholdet mellem pris og ef-
fektivitet.   
 
Opskalering: En produktionsforøgelse, der medfører en gennemsnitlig lavere pris per 
produceret enhed.  
  
Peak: Se definitionen for Wp. 
 
Siliciumteknologien: Solceller af silicium. 
 
Solceller: Ordet anvendes om de siliciumbaserede solceller dvs. poly- og monokrystal-
linske samt amorfe solcelletyper. Ved omtale af andre solcelletyper anvendes den eksak-
te betegnelse for de enkelte typer.   
 
Solstrøm: Elektricitet produceret via solceller. 
 
Spredningseffekt: Et spredningsprograms effekt opgjort i kapacitet, dvs. ikke antallet af 
anlæg.  
 
Stop-and-go: Det faktum at noget bliver afbrudt eller ændret over relativt kort tid. 
 
Vedvarende energi: Omfatter den gruppe af energiteknologier, der baseret på vedva-
rende eller fornybare ressourcer.  
 
Wp: Solcellemodulets nominelle effekt lig ydelsen ved en solindstråling på 1000 W/ m2 
og en solcelletemperatur på 25 ºC. 
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Bilag 1 
 
Interview med Thomas Brændgaard, Københavns Energi, den 27.01.04 
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Sp.: Spørgsmål 
TB: Thomas Brændgaard 
 
Den første del af interviewet mangler pga. tekniske problemer.  
 
 
Sp. (snakker om Sol1000): Nå du siger I er med i det, er det så sådan at I giver dem (kunderne, red.) den 
samme pris..? 
 
TB: Ja, det er det samme koncept, fuldstændigt! Altså, det er bare EnergiMidt, der administrerer det – den 
pulje, det er jo nogle der er kommet fra puljeside, de der penge. Så det er nøjagtigt den samme pakkeløs-
ning vi kan sælge til vores kunder, som man kan købe i Jylland. 
 
Sp.: Men med hensyn til det der med, altså, at det er nogle meget forskellige modeller, på en eller anden 
måde, man har fået valgt, altså, selvfølgelig også betinget af de omstændigheder… 
 
TB: Jo, jamen det er rigtigt, ENCON, som hedder EnergiMidt, de har satset meget på de der offentlige 
støtteprogrammer, og ligesom at få det banket i vejret, og det har været rigtig godt. Det er jo også nogle af 
vores rigtig gode venner og samarbejdspartnere kan man sige. Men de satser meget på det der støttemar-
ked, og det er også fint, men det er meget politisk bestemt. Det er sgu svært at bygge en forretning op på. 
Så får vi ny regering, finansloven bliver ændret, og man skærer ting væk. Så I princippet var Sol1000 jo 
også strøget. Det var jo kun fordi der blev lavet noget ret kraftigt lobbyarbejde fra nogle selskaber, at de 
faktisk gik i gang igen. I en reduceret form. Så det har de valgt at satse meget på, og der får de sikkert også 
nogle kommercielle ordrer ind, på den måde der. Så kan man sige vi prøver at angribe det direkte kom-
mercielt, og har så det støttede marked med som, - selvfølgelig har vi det med, - men vi prøver at bygge 
forretningen op, på en kommerciel basis. 
 
Sp.: Man kan vel også sige, at EnergiMidts område, der er vel flere der bor i.. Det er jo ikke sådan tætbe-
byggede.. som her.. lejligheder… 
 
TB: Ja, det er meget nemmere, fordi de har.. Stort set alle deres huse er jo enfamilieshuse i deres område. 
Hvor det er, det er jo lidt mindre her. 
 
Sp.: Ja, derfor er det vel heller ikke tilfældigt et eller andet sted, at det er Københavns Energi som laver 
solcellebørsen. 
 
TB: Nej, det er da rigtigt. Jeg synes da også at det er mere sjovt at have sit eget anlæg på sit eget tag, en 
hel del.. Men det er det jeg siger, det kan bare være svært for lejlighedskunder at få den igennem, punkt 1. 
Punkt 2: Vi har jo slet ikke sådan nogle anlæg i dag, men når det så kommer, jamen, så skal vi også have 
det fordelt ud, hvis der er 30 lejligheder, der er gået fælles om at lave et anlæg på taget, så skal man jo rent 
faktisk have ført ledninger ned, eller i hvert fald have fundet ud af et eller andet system, så man får afreg-
net det i forhold til de KWh de ellers køber fra nettet, så der ligger nogle, - det er jo ikke fuldstændigt 
uoverskueligt, men altså der ligger jo nogle afregningsmæssige ting i det der, som lige skal på plads. Og så 
er der noget med Told og Skat, når du tæller måleren baglæns osv. og gælder de der anlæg så også med 
den der nettoordning, når man kører baglæns? Der findes lige pludselig nogle gråzoneområder der. Den er 
lidt mere indviklet, end når du bare laver et hus.., eller et anlæg på et parcelhus. 
 
Sp.: Man kan sige, det er jo sådan nogle barrierer ikke? 
 
TB: Jo 
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Sp.: Er det ikke sådan noget der måske, altså nu tænker jeg på støtte og sådan noget, er det ikke sådan 
noget der kunne overvindes, den vej, altså lave nogle støtteprojekter.. 
 
TB: Jo, jo, men altså helt klart, og får vi.. Altså der er jo, vi snakker jo med FSB og KAB.. vi har kontakt 
til nogle af de der boligselskaber, og gir tilbud nogle steder, og kommer de med anlæg der, jamen selvføl-
gelig får vi det løst. Men der er faktisk ikke nogle anlæg i dag. Der findes et ovre i Kolding, som er Dan-
marks største anlæg, på en boligblok derovre, men der har man fødet det hele ind på fællesforbruget, så 
der har man ikke det der med en fordeling til enkelte lejligheder. 
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Sp.: Men med hensyn til det der med forskellige modeller, altså, kunne man så ikke have forestillet sig en 
model, hvor private forbrugere gik direkte ud på et solcellelaug og købte andele i solceller, i stedet for at 
købe strømmen, altså ligesom vindmøller. 
 
TB: Jo, det er det der Cenergia og EBO de arbejder med, det der solcellelaug. 
 
Sp.: Men altså. Hvorfor ikke bare gøre det? Altså, hvad er det så der er smart. Det du mener der er forde-
len ved denne her model, det er, at folk ikke forpligter sig på samme måde, fordi de ikke køber noget fyl-
dest.., men de køber strøm, eller hvad? 
 
TB: Ja, og du.. det er en mindre investering. Altså, mindsteprisen på sådan en andel bliver jo nok i nærhe-
den af 10.000 kr. Og det er der selvfølgelig også kunder til, men her der kan du altså være med for 250 kr. 
om året, og du kan hoppe af efter et år, så det er måske lidt nemmere at være med, på en eller anden må-
de.. 
 
Sp.: Men man kunne ikke forestille sig en andelsmodel, hvor det ikke kostede 10.000 kr. for en andel? 
 
TB: Jo, men det er jo rent administrativt, kan man sige. Nu er jeg jo ikke direkte med i den, jeg sidder 
selvfølgelig og snakker med dem, fordi de gerne vil være leverandører til solbørsen, men jo, det kunne 
man da sagtens, men der er jo en eller anden smertegrænse for, hvornår det kan betale sig at skulle have de 
her andele ud og… på teglet… 
 
Sp.: Ja, så er der selvfølgelig nogle afregninger der. Men jeg tænker bare på om der ikke kunne være en 
fordel, altså, hvis det var mig, så tror jeg bedre jeg kunne forholde mig til at jeg ejede min egen solcelle, 
end at jeg aftog noget strøm. Det er sådan lidt diffust. 
 
TB: Ja, men det er rigtigt. Det kunne da også godt være det var noget vi skulle gå mere ind i, men det vil 
så kræve at der.. det vil det selvfølgelig ikke.. Ja, men jeg kan kun sige at det kan godt være at det var 
noget.. 
 
Sp.: Men det er selvfølgelig det, igen, det er stadig uhåndgribeligt i kraft af, at jeg ikke kan sidde og kigge 
på min egen lille måler derhjemme.. 
  
TB: Men det er rigtigt, du kan sige jeg ejer rent faktisk de der solceller.. 
 
Sp.: Ja, det ligesom at eje en m2 regnskov i, et eller andet sted, altså man nu har en m2, eller sådan noget, .. 
det ved jeg ikke.., men mere bare det der.. Jeg ejer noget fysisk, det er tit sådan noget som folk.. 
 
TB: Ja, vi kan så fortælle, lidt, historien, kan man sige, altså, hvis du for 250 kr. solstrøm, så kan vi jo 
sende et billede til folk og sige, du er med til at købe kWh på det her Specifikke solcelleanlæg, altså, det er 
ikke den samme historie, det er rigtigt. Men jeg håber da, og jeg er da også interesseret i selvfølgelig, hvad 
de kan få ud af det med det solcellelaug! Og det kan godt være at det er god model.  
 
Sp.: Jeg tænkte på, det der, hele problemet med uvidenhed omkring solceller og sådan noget. Det er jo 
også sådan noget der skal overvindes før man ligesom kan få folk til at interessere sig for det… 
 
TB: Ja 
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Sp.: Kunne man forestille sig, at de selskaber som producerer delkomponenter til solceller, at de går ind og 
laver en markedsføring også.. Jeg synes ikke der har været så meget, jeg har i hvert fald ikke hørt så meget 
omkring lige netop det. Kunne det ikke være en måde at afhjælpe problemet på også, at man fik nogle 
andre til at gå ind i markedsføringen? 
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TB: Jo, absolut, altså vi kender jo hinanden, selvfølgelig, alle sammen, og i går aftes sad jeg i møde med 
Gaia Solar, og prøvede at kigge på nogle fælles promoveringsting, kan man sige. Men vi trækker jo i 
samme retning alle sammen … Men de har jo heller ikke nogle penge. 
 
Sp.: Det er også meget op ad bakke. 
 
TB: Ja, altså det optimale var at få lavet en rigtig lækker brochure måske, kombineret med en hjemmeside, 
interaktiv, jeg ved det ikke. Og det har man også prøvet en gang imellem, men.. Ja, hvis der er nogen der 
har nogle gode ideer, så.. 
 
Sp.: Ha, ha.. Det er meget sjovt, vi har også talt om sådan noget med forskellige kampagner for grøn el, og 
sådan  noget, altså E2 de er jo meget fremme med, hvad hedder han, Anders.. Anders Lund Madsen, ja.. 
som.. de der tv-reklamer.. Det er virkelig.. 
 
TB: Men det sjove er så, at de sælger jo slet ikke el til slutbruger.. 
 
Sp.: Nej, men jeg synes vi, vi er meget forundrede over ting der foregår i fjernsynet med hensyn til elsel-
skaber, der reklamerer for sjove ting, og hvem der nu reklamerer for hvad og hvorfor.. Men altså hvorfor.. 
Sådan en som Energi E2, de må jo virkelig have et heftigt budget. 
 
TB: Det er klart de største, ejendommeligt de største. De har brugt, var det 18 millioner eller et eller andet, 
de har fået 10 frie kunder. 
 
Sp.: Ja, men strøm er jo også en mærkelig vare! 
 
TB: Ja, det er jo det. Du skal også sælge nogle andre historier. Det er jo også derfor solstrøm vil være 
godt. Og fordi det kommer sgu ud af stikkontakten, whatever, men hvis du sælger nogle følelser med, 
altså, det der dreamsociety. Når nu du køber sådan en solstrøms kWh, så gør du noget for dine børn, eller 
dine børnebørns fremtid. Det er der vi skal over. Og det er så det, at E2 til dels prøver på, bortset fra, at de 
sælger ikke strøm. Det er jo om der aftager det, som elselskab. 
 
Sp.: Hvorfor markedsfører sådan nogen som dem sig selv? 
 
TB: Ja, hvis du Spørger dem, så siger de jo, det er fordi de godt vil være et interessant firma, for at kunne 
tiltrække medarbejdere.  
 
Sp.: Nåh, det er bare ikke det man tænker når man ser reklamerne.  
 
TB: Altså de siger det er branding af firmaet, det er ikke en branding af deres produkt, for det køber elsel-
skaberne jo alligevel.. Så den er sådan lidt tricky med dem.. Og de er dem der bruger næsten mest.. Og så 
NESA har også brugt rigtig mange (penge, red.), hvor vi så ligger nede i den bløde mellemvare. 
 
Sp.: Men jeg synes også det er en mærkelig udfordring at stå med fordi jeg synes, f.eks. NESAs reklame-
kampagne, den er bare totalt håbløs, eller fordi, de har ikke rigtigt noget at sælge sig selv på. Altså det er 
jo meget sådan subtilt på en eller anden måde, at man skal stå og sælge strøm til folk, når strøm nu engang 
bare er det det er.. 
Og det ville jeg, hvis det var mig der stod over for den udfordring, så ville jeg synes det var ret svært. 
  
Sp.: Men det er jo nok også, eller det ved jeg ikke, men jeg kunne forestille mig, at det havde noget at gøre 
med, at det liberaliserede elmarked er noget forholdsvis nyt, og folk har indtil nu været vant til, at det bare 
var noget der kom, det var ikke noget man skulle tage stilling til, hvor man ligesom havde lyst til at sætte 
sine penge. 
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Sp.: Men spørgsmålet er, om man nogensinde får engageret kunderne i, altså, hvor mange er det der har 
skiftet.. 
 
TB: Det bliver aldrig højprofilering.. Det bliver aldrig sådan et spændende produkt, Det gør det ikke.. 
 
Sp.: Nej, det er altså også svært.. 
 
TB: Men det er det, du skal sælge noget andet sammen med det, altså, jeg har da også lagt mærke til nogen 
gange, hvor jeg har været ude og sidde et eller andet sted i udlandet, og ser på en eller anden tv-reklame.. 
Når de har de her reklamer, jamen så sælger de nogle andre ting. Det er ikke el’en, det er de der andre 
følelser, man prøver at koble på. Og det er selvfølgelig også, selvom du køber solstrøm, så er det jo ikke 
solstrøms kWh, der kommer ud af din stikkontakt vel.. Der er også nogen der spørger, skal vi så have to 
elnet og alt det der..  
Ja.. de har det med at følge ohms lov de der elektroner ikke, så de løber jo hen hvor det er nemmest. 
Det er noget diffust noget. 
 
Sp.: Ja, det er det nemlig.. 
Hvad med sådan noget som forsyningssikkerhed? Er det… 
 
TB: Ja, det.. I USA var det et kæmpe hit op til årtusindeskiftet, fordi, der regnede man jo med, at der ville 
det bryde ned hele skidtet. Der solgte de masser af solcelleanlæg, så de kunne køre stand-alone.  
Men altså, her i Danmark, på trods af, at der selvfølgelig er nogle historier engang imellem, så sker det jo 
sjældent at der er udfald.. Og solceller, jamen, hvis du skulle have et solcelleanlæg, så kunne du køre dit 
hus væk fra nettet, og så skulle man jo have et kæmpe batterilager og.. Det kan sgu ikke betale sig. Fordi, 
vi har jo elnettet indenfor 50 meter, stortset, uanset hvor du er i Danmark. Så det.. Forsyningssikkerhed er 
et spændende produkt, især til virksomheder, hvis de skal kunne køre, .. og lukke deres ting ordentlig ned.. 
Det er jo sådan nogle anlæg.. det er jo også på batterilager, hvor der er solceller der føder ind på dit batte-
rilager, og sådan noget der. Der kan blive lidt der, men der er ikke sådan rigtigt en direkte kobling på det.  
 
Sp.: På længere sigt… 
 
TB: Det, øh, jamen så kommer det.. 
 
Sp.: Er det noget som man har gjort sig nogle tanker om? 
 
TB: Helt klart.. det er jo det. Solceller, de kommer, man kan bare ikke sige hvornår. Men altså, hvis du 
kigger på sigt, hvis du tager de store briller på, jamen, hvad er der så om 50 år – 100 år? Så er solenergi 
den mest lovende form. Du kan forudse den. Du kan slå op i en almanak, så kan man næsten sige, indenfor 
+ 10 eller – 10 %’s nøjagtighed, hvor meget energi du kan lave i morgen. Så det er helt klart, det vil blive 
en af de store spillere, medmindre man opfinder ”den grønne fusion” eller et eller andet andet end det vi 
har i dag. Så ER solceller helt klart måske den mest lovende form for vedvarende energi. 
 
Sp.: Så er det vel også overordnet et eller andet spørgsmål om konkurrencefordele. Der kan man sige, i 
forhold til Japan f.eks., så er Europa ikke særlig langt fremme. 
 
TB: Overhovedet ikke. 
 
Sp.: Så er det vel også vigtigt på en eller anden måde at tage del i det, og sætte gang i udviklingen her-
hjemme. 
 
TB: Jo, men EU har også nogle flotte målsætninger om, hvor meget.. Grønbogen, flotte tal. Men det halter 
lige med at få landene med. Især Danmark. 
 
Sp.: Det er vel også fordi aftaler, altså at det er kun visioner. Det er jo ikke noget der er bindende på nogen 
måde. Og så kan folk jo gøre hvad der passer dem. 
 148
Men altså jeg tænker på, sådan helt generelt, når man ser det i et overordnet perspektiv, om der ikke, altså 
hvis man nu kigger på vindmøllehistorien, f.eks., så var den jo meget båret frem af, at der heldigvis, eller 
at der kom en oliekrise, og så var der lige denne her teknologi, og så.. Det var en masse historiske ting, der 
spillede sammen, og dollarkurser og halløj.  
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TB: Ja, og en masse ildsjæle, der knoklede på. 
 
Sp.: Ja, men helt sikkert, men altså der er sikkert ildsjæle nok, men det er bare ikke nok, altså for at.. Hvis 
man tænker sådan, er vi, tror du, at man kan få solcellerne til at blive sådan udbredte uden, at der skal en 
eller anden krise til, altså, kan man risikere, at vi simpelthen er for tidligt på den? At man er nødt til at 
vente sådan lige til, at der bare ikke nærmest er mere olie tilbage, eller et eller andet, fordi det tit er sådan 
nogle ting, der skubber udviklingen i gang. Og så tænkte jeg bare på, om du har en holdning til det? 
 
TB: Altså, jeg tror på at vi godt kan få det i gang uden at det skal være tunge nødvendigheder, fordi de kan 
en masse andre ting, solceller. 
 
Sp.: Men hvad er det så, der grundlæggende driver værket, hvis det ikke er nød? 
 
TB: Så er det noget med at være visionær, noget med fremtidens energiformer at gøre.. på nuværende 
tidspunkt.. 
 
Sp.: Altså, så skal det være en samfundsholdning om, at folk de tænker længere end bare lige.. 
 
TB: Ja, det er det. Altså, vi kan ikke forsvare det udfra økonomien, vi kan så sige.. det er jo så også en 
politisk diskussion. Vi sammenligner os med almindelige kWh, der bliver produceret på nogle kulværker. 
Altså, de der kraftværker, de er opført med statsstøtte. Kullet som vi får, som måske kommer fra Sydafri-
ka, det er statsstøttede kulminer, og i Sydafrika bliver det transporteret på statsstøttede jernbaner til nogle 
havne, og sejlet i statsstøttede skibe til.. altså.. 
Den kWh vi sammenligner os med, den er jo heller ikke fair, et eller andet sted, og så er der alle de der 
eksternaliteter, som.. hvad koster det miljømæssigt og samfundsskadeligt mæssigt, at folk bliver syge, og 
det er der nogen der prøver at regne på, hvor meget der så egentlig burde lægges på per kWh. Der har de i 
et projekt ExternE, hvor de har prøvet at opgøre det der, så ser det regnestykke lige pludselig meget ander-
ledes ud, fordi så er vind bedst, solceller meget bedre end den kWh vi har, så du kan jo vende det der reg-
nestykke om også, og det bliver der måske også gjort på et tidspunkt. Men det er selvfølgelig nogle lidt 
mere forcerede ting. Det bliver ikke stort, solceller, de første mange år, men jeg tror godt det kan løbe 
stille og roligt i gang, fordi, vi har råd til det, og vi har gode muligheder for at vise det frem. Og så er der 
selvfølgelig hele den 3. verden, som ikke at forglemme. Der er over 1 milliard mennesker, der ikke har 
adgang til strøm, og der er solceller måske den eneste løsning. Det er selvfølgelig også der, hvor der skal 
lægges en indsats for at få lavet nogle solar home systems, og ting og sager, som du kan transportere ud, 
som fungerer de der steder, ikke, det er jo også et kæmpe marked, eller et kæmpe potentielt marked, der 
ligger der, og igen Kina bliver rigere, og Indien bliver rigere osv., og de får måske også råd til de der ting. 
Så der ligger helt klart også et udbredelsessted der, og der er kommercielt det bedste.  
 
Sp.: Ja, de har ikke noget net.. 
 
TB: Nej, og det er bedre at sætte, og billigere end at få en dieselgenerator ud, og skulle stå og banke løs 
der, og i Grønland f.eks., der er solceller også, der er solceller også kommercielt den billigste ting, nogle 
steder for telegreenland, i stedet for at de skal.. Altså den periode, hvor de har lys, jamen så kører det på 
solceller, og så når de ikke har lys, jamen så skal de have fløjet olie op med en helikopter, og det er rasen-
de dyrt osv., så der findes sådan nogle steder, hvor solceller simpelthen er det bedste, og det billigste i dag, 
og det vil selvfølgelig også drive markedet, men rent faktisk der, hvor der sker mest, det er de nettilslutte-
de solcelleanlæg i de industrialiserede lande, hvor det jo rent faktisk ikke er det billigste på nogen måde, 
så markedet er der jo et eller andet sted.  
 
Sp.: Ja, men altså hvad tænker du om, at solen ikke skinner så super meget i Danmark, i forhold til andre 
steder i Verden.. Altså jeg læste sådan en sammenligning af solindstråling og priser på, altså, hvor cost-
effektive solceller var i USA og Australien osv., og der lå Europa bare i bunden fuldstændigt, fordi, og 
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specielt i Nordeuropa, fordi der er bare mindre sol end der er i Australien og sådan nogle steder. Og så er 
der vel nogen der vil sige, jamen skal man så ikke sætte solcellerne op, der hvor solen skinner? 
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TB: Ja, der kan så være nogle historiske, politiske grunde, økonomiske grunde, der gør, at det ikke er så 
udbredt de der steder. Det kan også være elnettet som slet ikke har behov for det nogle steder, men det er 
da rigtigt, der er mere solindstråling sydpå, end der er her. Sammenligner du Rom med København, så er 
der 1,7 gange mere solindstråling i Rom, altså det er jo.. Det er selvfølgelig noget, men det er jo ikke et 
kvantespring, altså, vi har trods alt.. Og bare det at det er... lys.. så laver det jo også kWh. Og kigger vi på 
den der med det samfundsøkonomiske, med at det producerer om sommeren, midt om dagen, hvor kraft-
varmeområdet, hvor vi har en dårlig virkningsgrad på værkerne, jamen så er der nogle andre mekanismer 
der, der kan forsvare det, men den største forskel det er egentlig, at forskellen mellem januar og juli i 
Danmark, den er en faktor 10, og den er måske kun en faktor 2 nede sydpå. Det .. Det er jo ligegyldigt for 
os, fordi vi føder ind på elnettet, så det er vores batteri. Men skulle vi have nogle stand alone systemer, så 
blev vi nødt til at optimere det til vintersolen, der er det ikke godt. Fordi, der er et mismatch forhold der. 
Der vil vi simpelthen ikke udnytte alt det indstråling vi vil have om sommeren, men når vi kører nettilslut-
tede, så er det ikke et problem.  
 
Sp.: Men altså, vi har jo også diskuteret en anden ting, fordi, hvis det nu er sådan at der bliver lavet et 
europæisk bevismarked på et tidspunkt, så vil man jo konkurrere på regionale fordele, altså man vil stille 
vindmøllerne op i de lande, hvor vinden blæser, fordi ellers kan de ikke konkurrere, og tilsvarende solcel-
lerne ikke. Og hvis vi nu skal konkurrere med solceller i Spanien eller et eller andet, kan vi så ikke risikere 
bare at blive fuldstændigt kørt ud af banen, eller, har vi så nogle andre fordele, der måske kan… 
 
TB: Jamen, det… Det vil vi få at se, altså, jeg kan næsten ikke sige andet. Det er klart det kan være, det vil 
være mest fordelagtigt at, udover at sætte det op i rummet, hvis man kan lave et eller andet med laser-
beam, hvor man kan få energi.. 
 
Sp.: Vores ballon.. En kæmpe rumballon.. 
 
TB: Jamen, deroppe er det ideelt, for der er koldt, solceller har det bedre, jo koldere det er. Og der er ild i 
Solen, og på et tidspunkt..  NASA har også snakket om en eller anden rumelevator, eller et eller andet 
halløj.. 
 
Sp.: Kæmpe kabel ned til Jorden.. 
 
TB: Ja, eller en eller anden microbølge.. hvor man kan transportere energi trådløst.. 
Så skal man lige have flyene udenom selvfølgelig.. Ha, ha.. 
Det vil være spændende.. det kunne også være i Sahara.. dækker du 100 gange 100 meter i Sahara, så kan 
du dække… Er det hele Europas elforbrug, eller..? 
 
Sp.: Jeg tror det er 1% af Sahara, så kan du dække hele Europa 
 
TB: Ja, det er rigtigt.. Det er det det er.. 
 
Sp.: Ja, det er et eller andet helt absurd regnestykke… 
 
TB: Men der findes selvfølgelig nogle spændende muligheder der, på sigt, men stadigvæk, jamen vi har 
bygninger, hvor vi kan integrere det.. Dernede sætter du det på en bar mark. Her der kan det også noget 
andet, udover at lave strøm.. Det kan også være en solafskærmning eller en del af dit tag, eller.. 
 
Sp.: Det kan jo også sagtens være, at man bare har den knowhow.. Altså det vidensmæssige forspring, 
fordi man kan sige, med vindmøllerne, det er jo heller ikke fordi Danmark er det sted i verden, hvor det 
blæser mest, men derfor kunne vi godt får et forspring på vindmøllerne alligevel. Og det netop også hand-
ler om mange andre grunde.. 
Ja, det er nærhedsprincippet.. 
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TB: Og så det ikke, det er… at producere energi lokalt, for det er også noget med at transportere det fra 
Spanien til Danmark. Rent fysisk vil det jo nok alligevel aldrig komme herop, så skal det i hvert fald været 
meget stort, men der er jo også noget mere tab, og ting og sager, så der er også et eller andet der.. Så er det 
måske smartere at transportere det på tværs af tidszoner, så vi næsten kan udnytte de rigtige tidsperioder 
kan man sige. I de enkelte lande. 
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Sp.: Jeg havde lige en ting omkring Valby, de har denne her Valby solcelleplan. 
 
TB: Ja, solcelleværk 
 
Sp.: Nu har I også en del samarbejde med dem derude ikke? 
 
TB: Jo 
 
Sp.: Fordi, der får I jo også lidt nogle store andele.. I har ikke overvejet at købe nogle.. Altså købe noget 
plads simpelthen, nogle tage i Valby… 
 
TB: Altså Valby projektet, det er jo en handlingsplan, det er Byfornyelse København, der er primus motor 
på det. Men det jo ligesom at sige, man prøver at finde byområder.. der er lavet en arkitektonisk kortlæg-
ning, og en energimæssig kortlægning derude, så hvis der er nogle bygherrer, jamen så kan de i princippet 
henvende sig til Valby solcellegruppe, hvor jeg også sidder, og få at vide, hvor er det velegnet at placere, 
hvad for nogen finansieringsmuligheder er der, solbørsen er en af dem. Så det er jo egentlig bare et ind-
satsområde, man har sagt, det skal man prøve at gøre lidt ekstra ved at udvikle. Det er jo også i 2025 der er 
deadline, så det er jo også med lang sigte på. Men det er egentlig for at få nogle bygherrer i hånden der-
ude, og så sige, jamen her har vi gjort et benarbejde for jer, og vi har jo så noget dialog, og der bliver no-
get på Valby skole, et eksempelområde derude, der kommer nogle solcelleanlæg der, ved Valby station 
derude. 
 
Sp.: Hvad med Cenergia? 
 
TB: Cenergia er også med i det, ja. 
 
Sp.: Men har du en fornemmelse af, at der sker noget, altså, derude, sådan for alvor..? 
 
TB: Nej, ikke.. 
 
Sp.: Fordi vi har sådan kigget på deres hjemmeside, og det er meget tyndt. 
 
TB: Nej, men det, der sker ikke voldsomt meget, det gør der ikke. Det der satses på, det er det der hedder 
eksempelområdet bag ved Valby station. Hvor der sker en masse. Valby skole, der er nogle forskellige 
ting, borgerrepræsentationen har givet til nogle solceller der. Og så er der nogle parkeringshuse, hvor vi 
har noget dialog med udviklingsfirmaer og sådan noget, men der sker egentlig ikke mere i Valby, end 
andre steder. 
 
Sp.: Men det var bare, vi synes det var lidt sjovt i forhold til den højere mission de har… 
 
TB: 15% og 50% af spidsbelastningen på en sommerdag eller sådan noget der. Men man kan sige, der er 
lavet et benarbejde for bygherrerne derude, så det ligger der jo egentlig også, og man kan sige tiden arbej-
der jo for det. Altså at det bliver billigere, den almindelige elpris bliver dyrere.. Så det er ikke fordi det er 
dødt, men der er heller ikke rigtigt nogen der ku tage over.. Der var jo, altså vi var en gruppe der, der fik 
betaling for at lave det projekt, men der er ikke rigtigt nogle penge nu, så der er ikke rigtigt nogen der 
holder vare om det. Og der har vi så noget dialog med Københavns Kommune om, hvad vi gør, for lige-
som at holde drev i det, og der…. Eller Københavns Kommune vil gerne starte en solar city, næh, Copen-
hagen Solar City skal det hedde, hvor man ligesom prøver at samle de tråde op, der er fra Valby, og så lige 
lave en… Altså ligesom lave nogle visioner for, hvad man vil, og der bliver også nogle møder her i februar 
også for det ikke, hvor man prøver at samle noget af det op, der ligger der.  
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Sp.: Der er bare lige et hurtigt spørgsmål.. Vi har snakket om sådan noget med, problemer med, når man 
f.eks. bygningsintegrerer solceller, de lever jo ikke for evigt.. Og der kan jo være et problem, hvis man nu 
har erstattet.. Så kan man så sige, ok, så duer de ikke mere, men så fungerer det stadig som tag.. 
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TB: Ja, altså et tag får du jo 15 års garanti på, hvor du faktisk kan få 20 år på et solcellepanel.  
 
Sp.: Så man kan sige, det gør måske ikke.. det ser ikke ud til at give nogle problemer. 
 
TB: Nej, det gør det ikke, og det kan så også erstattes igen. Altså du kan jo skifte komponenterne ud hvis 
det endelig er. I princippet holder de længere end et tag. Så.. 
 
Sp.: Ja, fordi vi snakkede bare også om sådan nogle praktiske ting, jamen gad vide om… Hvis altså.. Hvis 
man nu skulle skifte solcellerne ud, hvor besværligt det er, eller hvad nu hvis der bare om fem år kommer 
nogle solceller, der bare kan producere tyve gange så meget, eller er meget billigere.. 
Eller et eller andet.. så kan der jo også være noget med innovationen, der gør ligesom at man skifter vind-
møller ud, at det.. 
 
TB: Det kunne godt ske, men der kan man sige, at der har man stadig montagestrukturen, så i princippet 
kan du klikke dine solcellepaneler af og sætte noget nyt på. 
Det er lavet rimeligt smart.. efterhånden, de der systemer.. 
 
Sp.: For det vi nemlig tænkte på, hvis det er limet fast.. 
 
TB: Det er der selvfølgelig også nogle steder, hvor det vil være sværere, men typisk.. Altså, hvis det er 
rent integreret, så er det forankret nede på tagspærene, og så kan man pille dem af og sætte nogle andre 
på.. 
 
Sp.: Men det er vel en svær afregning, fordi f.eks. sådan noget, hvis de nu i Japan har opfundet nogle tegl, 
der simpelthen kan ..lave strøm.. eller et eller andet.. Det er jo en superfed ide, fordi det er usynligt, og det 
er pænt, og sådan noget, men tegl, de skal sikkert holde mere end 15 år, hvis du sætter dem op på et hus, 
og der kan være nogle konflikter der, altså at det ikke er særligt smart at integrere solceller så grundigt, så 
du ikke kan skifte dem ud igen.. 
 
TB: Ja, men i princippet kan man sige, så er der ikke noget til hindre for, altså, solcellen går ikke i stykker, 
eller selve pladen går ikke i stykker. Det kan godt være den ikke producerer så meget strøm om 25 år.. så 
det er jo egentlig bare det, den.. Ydelsen vil nok bare falde ikke, det er det der vil ske, Men selve byg-
ningselementer bør holde lige så godt som det ellers bygnings.. du har oppe.. så du er ikke forceret til at 
udskifte det. Du kan vælge at gøre det, hvis der er kommet en teknologi der er meget bedre, eller fordi du 
vil gerne have en ny.. Men du er ikke tvunget til det. Det er ikke noget med, at den bliver utæt, og du får 
vand gennem taget eller et eller andet. Så.. 
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Bilag 2 
 
Interview med Kenn Frederiksen, Projektleder Sol1000, EnergiMidt, den 30.01.04 
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Sp.: Spørgsmål 
KF: Kenn Frederiksen 
 
 
Sp.: Hvem er du og hvad er din funktion? 
 
KF: Jamen min funktion er, at jeg seniorprojektleder på Energimidt og jeg er projektleder på Sol1000-
projektet. Vi refererer så til en styregruppe, hvor den projektansvarlige er Flemming Christensen her i or-
ganisationen, og styregruppen består så af personer fra Eltra og Energistyrelsen. Vores direktør fra Ener-
giMidt sidder også i styregruppen. Det er sådan det formelle. Af uddannelse er jeg maskinmester med en 
merkantil overbygning. 
 
Sp.: Men hvordan er du kommet ud i sådan noget solcelle-halløj? 
 
KF: Det er jeg siden den spæde start i 1992, hvor vi lavede det første og største nettilsluttede solcelleanlæg 
i Danmark på daværende tidspunkt – her på vores egen administrationsbygning. Så har jeg været med i de 
efterfølgende projekter med 30, 300 og 1000 huse. Så jeg har været med helt fra starten. Så har vi været 
med i en del mindre projekter og også internationale projekter. Jeg sidder i øjeblikket i IEA i en arbejds-
gruppe. 
 
Sp.: Hvilken en er det? 
 
KF: Det er Task 10, som går på større bygningsintegrerede solcelleanlæg i det der hedder Urban Areas – 
så det er i princippet hele Danmark. Hidtil har vi haft opstartsmøder og været med til at lave kuglerne til 
Task 10 – formålet. Og nu starter vi i uge 7 med det egentlige deciderede task-møde.  
 
Sp.: Jeg vil meget gerne have en præsentation af Sol1000...giver det mening at præsentere det uafhængigt 
af de forudgående projekter? 
 
KF: Ja det kan man godt. Sol1000 er jo en efterfølger til de forudgående. Det vi jo kan se er jo igen stimu-
lerende prisfald. Vi skal have priserne ned på den teknologi. Og et eller andet sted er det jo mængden, der 
gør det. Men ikke mindst er det jo hvordan vi får det op på nogle hustage. Vi forestiller os ikke solcelle-
marker i Danmark. Den prisstruktur vi har på el’en, hvor 85-90 pct. er afgifter –prioriteret el osv.- jamen 
så vil en erstattet kWh ude hos slutbrugeren være den, der har mest værdi. Derfor er det der, vi ser, at sol-
cellerne vil få deres indtog. Vi har i Sol1000 prøvet at definere et standart solcelleanlæg. Men kunne kalde 
det ford-model, der kører på samlebånd. At solceller på et tag, som ikke har en hældning over 450, tagfu-
gerne er ikke over tre meter, der er fri adgangsforhold, der er ikke mere end 20 meter kabeltræk osv. Det 
har vi lagt i udbud – et EU-udbud. Først prækvalifikation, så et udbud, og så har vi fået nogle priser hjem 
som på daværende tidspunkt var nogen af verdens laveste priser på solcelle-anlæg. Selvom vores indkøb 
til 7000.. bestemt ikke var det største. Men vi fik nogle gode priser ind, og så blev vi så beskåret under-
vejs. Den ny finanslov, ny regering – de stoppede alt, så vi lå underdrejede et godt stykke tid. Og det var 
så uheldigt, at det faldt jo lige ind i sommerferie og juleferie og alt det her, og vi blev yderligere forsinke-
de af, at tingene skulle standses helt op og vi skulle lave ny prækvalifikation osv. Men vi blev skåret 25 
pct. Og det gjorde så, i forhold til vores oprindelige projektplan måtte vi barbere indkøbet ned og bruger-
betalingen op. Vi overlevede og et solvarmeprojekt på Ærø overlevede – ellers så røg alle de andre projek-
ter, der var i gang. De blev gjort færdige og der blev ikke lavet nye. Vi havde også industrien med os den-
gang – altså Velux, Grundfos, Danfoss, Vestfrost.  
 
Sp.: Jeg læste ingeniørnettets hjemmeside, at det var dem, der gik ud og sagde: - Vi vil gerne have, at det 
tilskud bliver givet til projektet. Umiddelbart var vi lidt forundrede over det – de har jo ikke nogen direkte 
relation til projektet?  
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KF: Jo det har de, for det er jo nogle samarbejdspartnere, vi taler med i dagligdagen. Grundfos har jo deres 
lille  SolarFlex System, som fik – jeg kan ikke huske hvad det var for en pris- men den har fået en pris for 
et eller andet design eller patent...et eller andet. Det skal I undersøge nærmere...Men den fik en pris og de 
bruger solceller til deres pumper… applikationer til 3. verdens lande.  60 
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Sp.: Det er altså mere, at de har et produkt, der minder om det, som I går og laver, og så har I en fælles 
interesse i at....? 
 
KF: At der kommer noget viden i Danmark. Så det er på den måde. Vestfrost sælger køleskabe til solcelle-
anlæg – så der er en fælles interesse. Velux laver jo ovenlysvinduer, de laver solvarme – og kigger lidt på 
solceller. Danfoss har startet et selskab op som hedder Danfoss GreenPower, som skulle udvikle invertere. 
Det er så blevet udskilt i et separat selskab som hedder PowerLynx. Og PowerLynx ejes i dag delvist af 
Danfoss og Jørgen Mads Clausen selv, et par finansmænd fra Sønderborgområdet – og således. De har fået 
en ordre på et trecifret millionbeløb af en udenlandsk kunde. Så i høj grad har hjemmemarkedet jo været 
til, at nu kan vi i løbet af sommeren sætte danske invertere op i solcelleanlæg. Så det er jo eksport – ar-
bejdspladser. Kunne man finde nogle nicher indenfor det her, hvor vi kan være med på den her solcelle-
teknologi og været markedsførende, så kunne man jo, med et ligge kig over til vindmøllerne, måske drage 
nogle paralleller. 
 
Sp.: I har valgt en model som er rimelig afhængig af økonomisk støtte. F.eks. Københavns Energi –altså 
solcellebørsen –de har jo valgt at lave et projekt, hvor de kører det kommercielt. Men hvad nu hvis I ikke 
havde fået den støtte, hvis den var blevet skåret? Kunne nogle af de private virksomheder, som har en inte-
resse i solceller så ikke selv gå ind og støtte jer på en eller anden måde, eller kunne man forestille sig nog-
le andre modeller end den I har, hvor I er meget afhængige af staten? 
 
KF: Jamen man kunne godt forestille sig det. Men vi taler jo med nogle leverandører –altså solcelleleve-
randører- og jeg kunne ikke forestille mig, at de ville sælge deres produkter med tab. Altså hvis de gik ind 
og sagde, - nu dumper vi bare prisen for at danne et marked. For på et eller andet tidspunkt skal de jo se en 
forretning i det her. Det kan da godt være, at de på nogle tidspunkter sælger med tab - det ved jeg ikke, det 
må de om. Men der jo været mange udskilningsløb i branchen, og nogen er lukket og blevet overtaget, så 
man kan godt tænke sig, at økonomien ikke har været for god i nogle selskaber. De store – Shell og BP – 
har jo skåret meget ned i personalet de sidste par år – rationaliseret. Det kunne måske være et hint om, at 
der er nogen i toppen som vil se overskud. Så jeg kunne ikke forstille mig, at de skulle gå ind og gøre no-
get. For det er en forretning for dem. Hvis de kunne se, at hvis vi fordoblede eller tredoblede produktio-
nen, så kunne vi få prisen så meget ned, at det var kommercielt, så var det jo måske vejen. Det er jo den 
vej, vi godt vil. Så er vi henne – at hvis hver enkelt husejer skulle betale fuld pris for et anlæg, så snakker 
vi jo en investering per kW på ca. det dobbelt af, hvad Sol1000-prisen er. Så er det over 50.000 kr. for 1 
kW. Så er der ikke mange...vi sælger jo ikke det på tilbagebetalingstiden. I Sol1000 ligger den jo på godt 
20 år, og på selve solcellepanelet er der en ydelsesgaranti på ca. 25 år. Så den kan godt leve i tiden, men 
det er på grund af, at folk synes det er interessant og vil have noget grøn image – og så tror de måske at 
elprisen i fremtiden stiger. Og så dermed kan det gå hen og blive en bedre forretning. 
 
Sp.: Men det er meget sjovt at sammenligne nogle af de koncepter, som er blevet iværksat, f.eks. Solcelle-
børsen er så radikalt anderledes fordi det er forbrugerne der giver tilskuddet. Men kan man forestille sig 
forskellige modeller for, hvordan man kan sprede de her udgifter ud på forskellige grupper eller aktører. 
Man kan jo også se på erfaringer fra udlandet, hvor man har gjort det på en helt tredje måde. Har I haft 
nogle overvejelser omkring, om det kunne være gjort på en anden måde? 
 
KF: Tyskerne har jo kørt med et system, hvor man siger –ja det startede jo med 1 mark pr. kWh i ’99. … 
programmet, som de kaldte det. Det giver jo noget administration i og med, at hver enkelt solcelleanlægse-
jer skal have sat en måler op, der skal registreres i et system, afregnes og gøres ved. Det er meget arbejde 
for 800 kWh pr. år. Så derfor – efter vores første forsøg så vi, at ca. 50 pct. af strømmen var inde og vende 
på nettet og så tilbage igen. Det var så der vi skubbede på for at få nettomålingsordningen, der simpelthen 
sagde, - I må købe og sælge til samme pris. Og det er let at styre, for det er en måler, der bare kører bag-
læns.  
 
Sp.: Det er altså jer der har været med til at presse på for, at dette system blev indført? 
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KF: Ja 
 
Sp.: Så vidt jeg ved er det en dispensation der kører frem til 2006? 
 
KF: Den kører til starten af 2007. 
 
Sp.: Tror du den kommer til at blive forlænget? 
 
KF: Ja det håber vi da. Eller permanentgjort.  
 
Sp.: Men det er ikke til at vide på nuværende tidspunkt? 
 
KF: De politiske vinde....men hvis man regner på det provenu, der er mistet, ja så er det jo ingenting. Men 
hvis man giver et decideret kWh-tilskud, f. eks. 4 kr., jamen så kunne man måske se hvad prisen skulle 
være for, at det her blev en god forretning. Og så regne baglæns mht. hvad kunderne vil give for anlægge-
ne. Det stimulerer ikke lige prisfald. Et anlægstilskud lidt hen ad Sol1000 til hver enkelt kunde. Hvis en 
kunde skulle søge, så skulle kunden jo til en leverandør, få en pris, acceptere tilbuddet, få et tilskud. Det 
vil være stor arbejdsgang, som nok også ville gøre, at prisen var lidt højere. Så ved at vi i den her pulje 
køber ind sammen i princippet –og putter lidt tilskud oven i- gør at vi kommer ned på en lav pris. Vi ar-
bejder helt sikkert hen imod at opnå et eller andet lille standarttilskud måske. Og til sidst skal det jo være 
et frit marked. Og det har vi jo ude i horisonten, at hvis ikke det kommer, så kan vi lige så godt droppe alt 
det her. Så hvis ikke det på et tidspunkt er sådan, at markedet kan bære sig selv, så er der ingen grund til at 
fortsætte.  
 
Sp.: Men hvad er jeres visioner. Når i er færdige med Sol1000 – hvad så? 
 
KF: Jamen så er der jo i øjeblikket ved at blive lavet en ny solcellestrategi, som jo gerne skulle være en 
rettesnor.  
 
Sp.: Har I haft indflydelse på den? 
 
KF: Det har vi ja.  
 
Sp.: Hvad synes du om den? Er du tilfreds? 
 
KF: Der er det altså Flemming Christensen du skal tale med, for den har jeg ikke været blandet meget ind 
i. 
 
Sp.: Men I har siddet som en aktør..? 
 
KF: Vi har siddet med i gruppen. 
 
Sp.: Men hvad sker der med jeres sekretariat når Sol1000 på et tidspunkt er afviklet? 
 
KF: Så har vi fundet på noget nyt – men det ligger ikke fast endnu. 
 
Sp.: Men hvad er status for Sol1000? Hvor er I henne i forløbet? 
 
KF: I forløbet er vi således.….Vi lavede nogle minimumsramme-indkøb med leverandørerne, og dem er vi 
tæt på at ramme. Så kW-mæssigt er vi lige knap halvvejs. Anlægsantallet – der er vi ikke halvvejs, der 
ligger vi nok på en fjerdedel. Det er sådan at kunderne har egentlig ønsket lidt større anlæg end vi havde 
regnet med.  
 
Sp.: Det er jo ikke så skidt.. 
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KF: Nej – det gør så bare, at da vi i tidernes morgen sagde Sol1000, så sagde vi jo 1000 anlæg i projektet. 
Så når vi blev beskåret var vi nede på en 500-700 stykker. Men så når de køber større anlæg end vi regne-
de med, så bliver det lidt færre. Men vi kommer med et koncept her – et delvist gør-det-selv solcellekon-
cept- fordi vi har set, at der er mange...- ja det er det også for mig selv; 28.000 kroner er mange penge. 
Men kunne man købe et eller to solcellepaneler, en lille inverter til at sætte op på taget, så kunne man jo 
være med uden at blive ruineret. Så der arbejder vi med et koncept og har noget korrespondance med El-
rådet og Sikkerhedsstyrelsen, til simpelthen at finde ud af; hvor meget må folk selv og hvad vil de accepte-
re osv. Men dér kommer en eller anden form for delvis konceptløsning.  
 
Sp.: Men hvem har oprindeligt fået idéen? Er det EnergiMidt der oprindeligt fandt på at arbejde med sol-
celler? Og hvorfor? 
 
KF: Det var til et foredrag i tidernes morgen i Herning på en højskole. Der var en der fortalte noget om 
solceller, og det var der vores daværende direktør greb bolden. Så lavede vi et projekt her i huset, og så 
lavede vi 30 og 300 og 1000. Det er EnergiMidt der har støbt kuglerne til alle projekterne. 
 
Sp.: Men hvorfor er et elselskab interesseret i det her? 
 
KF: Fordi vi kan se, at vores kunder efterspørger energiløsninger, efterspørger vedvarende energi. Og vi 
må jo kigge tilbage i tiden og se: Var der nogle elselskaber, der var voldsomt involverede i vindmøller? – 
Nej. Der sov man i timen og sagde, at det var da nogle værre nogle dem der med vindmøller. Der var nok 
sådan en konservativ holdning i sektoren, og det er jo den vi bryder. For allerede i ’92 kunne vi jo godt se, 
at liberaliseringen var på vej. Og hvordan skal vi være anderledes agerende over for vores kunder – jamen 
der kunne solceller jo være et element. 
 
Sp.: Så det var allerede dengang nogle tanker i relation til liberaliseringen af el-markedet? 
 
KF: Ja – vi kunne se det som et fremtidigt forretningsområde. 
 
Sp.: Men forretningsområde...altså tjener I nogen penge på det nu? I skal vel have nogle penge til admini-
stration? 
 
KF: Vi har jo et sekretariat som holder nogle mennesker i gang. Så et eller andet sted er det også fasthol-
delse af nogle arbejdspladser i virksomheden. For vores selskaber, som er underlagt monopolet, bliver jo 
presset på pengepungen i og med, at der er sparekrav, og i og med at vi kan generere noget arbejde i form 
af et sekretariat, jamen så er der jo fastholdelse af arbejdspladser. 
 
Sp.: Men f.eks. Københavns Energi har jo lagt 40 øre oven i deres kWh-pris til at finansiere noget mar-
kedsføring og administration. Har I lavet noget lignende. Har I lagt noget oven i prisen til forbrugerne eller 
tager I det ud af EnergiMidts økonomi? 
 
KF: Finansieringen af Sol1000-sekretariatet sker igennem midlerne fra Energistyrelsen. 
 
Sp.: Men det er vel også forbundet med en risiko for jer...I ved jo ikke med sikkerhed om I kan afsætte den 
vare, som I gerne vil sælge. Kan I tabe penge på det, eller hvordan er konstruktionen i det? 
 
KF: Nej, vi kan i princippet ikke tabe penge på det, fordi vi har lavet nogle minimumsindkøb, som var på 
nogle størrelser som vi mente, at dem må vi dog kunne komme af med. 
 
Sp.: Men hvad hvis I ikke kunne komme af med dem? 
 
KF: Så ville de midler vi havde fra Energistyrelsen egentlig godt kunne have dækket den omkostning. 
Men det gjorde jo, at vi skulle have lov til at bruge dem. Fordi der ligger jo 60 pct. brugerbetaling. Så det 
ville have krævet et helt ekstraordinært styregruppemøde og op i styrelsen osv. Men vi havde jo en indika-
tion forinden fra en masse interesserede – vi havde en hel database med 3-5000 kunder, som var interesse-
rede i et solcelleanlæg. Og vi meldte nogle ca.-priser ud og folk strømmede til, så vi havde en indikation af 
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– det skulle da være underligt hvis ikke ti pct. ville have noget. Og det har så vist sig at det holder nogen-
lunde stik. 
 
Sp.: Kan du give en karakteristisk af, hvad det er for nogle kunder, der er interesserede i det her? 
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KF: I det allerførste projekt med 30 huse, der var det atypisk, fordi mange folk troede det var solvarme, og 
hvad laver vi dog og ringede ind. Så vi havde faktisk en tusind kunder dengang i vores netområde. Og 10 
pct. at dem ringede inden for de første 14 dage eller henvendte sig, for det ville de da godt være med til. Vi 
havde skrevet nogle kriterier med at de skulle ligge tæt, så vi kunne undersøge de sociale forhold også, 
som jo viste sig, at det giver nogle besparelser det med at sætte solceller op på taget, fordi man bliver be-
vidst om det at producerer energi. Så der trak vi simpelthen lod, og det kvarter der vandt, var et kvarter her 
i Brædstrup. Vi lagde dem simpelthen ned i en bowle og trak, og det første navn der kom op, var så dem. 
Og det er et af de dyrere husområder i Brædstrup. Så der var en bankdirektør, der var en malermester og 
der var ejeren af Pejsegården. Så det var selvstændigt erhvervsdrivende – og så var der da også almindeli-
ge mennesker iblandt – lønmodtagere. Det var ikke med det grønne de gik ind i det. Det var med interesse, 
spænding – jo og så lidt grønt. Så søgte vi efter de 300 huse. Dengang havde vi som udgangspunkt sagt, at 
tilbagebetalingstiden for dem skulle være ti år. Og så havde vi sat prisen efter det. Så der fik de jo en kW 
for en 7500 kroner dengang. Jeg tror elprisen var 92 øre og nu er den jo 1,50-1,60, så de er for længst tjent 
hjem. I Sol300 søgte vi efter nogle områder –det var jo ensartet bebyggelse: sommerhuse, rækkehuse, nye-
re parcelhuse, gammel landsby. Det var igen nogle klatter af folk, vi skulle finde. Igen her var tilbagebeta-
lingstiden ti år. Ved at elprisen var steget var det så 10.000 kroner pr. kW. Der var der så nogen...i lands-
byerne var det..  var det her med miljøet. Det kom lidt mere ind i spillet i Sol300 vil jeg sige. Men igen det 
der med om ti år – det var da egentlig en ok tilbagebetalingstid. I Sol1000, hvor prisen jo så næsten blev 
tredoblet, er det jo egenproducenten, den miljøbevidste, dem der er fascinerede og interesserede i at lys 
kan lave el, som går ind i det her. Det er dem, som tænker lidt mere måske over deres indkøb i hverdagen 
– tænker lidt grønt. Men ikke alle sammen. Der er ikke en helt klar tendens. 
 
Sp.: Det er ikke en homogen gruppe? 
 
KF: Nej det er det ikke. Det er ikke sådan, at vi kan sige, at de alle sammen ligger i en bestemt kasse og så 
kan vi sige, at de alle sammen stemmer på et bestemt parti. Men jeg tror deres baggrund uddannelsesmæs-
sigt er teknikere, ingeniører, som synes det er fascinerende, og ad den vej....det skal vi have. Mens andre, 
evt. med en eller anden alternativ uddannelse, tænker grønt ind i det. 
 
Sp.: Så der findes forskellige motiver? 
 
KF: Ja 
 
Sp.: Men hvis du ser i bakspejlet, hvad havde du forventet i forhold til den tilslutning, som har vist sig at 
være i praksis? Havde du troet der ville være så stor tilslutning? 
 
KF: Ja. Det havde vi forventet. Vi havde nok forventet, at lidt flere ville været hoppet på lidt hurtigere. 
Men nogen af dem har jo også ventet i rigtig lang tid. Og så flytter folk og nogle bliver skilt undervejs, og 
det gør at nogle af dem er hoppet fra. For det har taget lang tid at komme i gang og få den her standartpak-
ke i gang, hvor man uden at have set et hus tager ud og monterer nogle solceller og trækker nogle kabler 
tværs igennem huset. Det har ikke været uden sved på panden, og det har da også gjort, at vi har revurderet 
konceptet lidt og puttet nogle tilføjelser på. Så man kan ikke helt definere en standart. Der er lidt tillæg – 
man skal jo også sørge for, at man kan komme til huset. Det nytter ikke noget at huset er begravet i bræn-
de, der tilfældigvis kom dagen før. Der skal være plads til stilladser osv. Så der har været nogle ting. Men 
modsat har vi også fundet ud af dem hen ad vejen. 
 
Sp.: Men med hensyn til markedsføring. Hvordan har I gjort det? 
 
KF: Det har vi praktisk talt ikke gjort. 
 
Sp.: Men hvordan har folk så fået kendskab til det? 
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KF: Mund til mund. 
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Sp.: Så det er simpelthen dem, der har henvendt sig til jer? 
 
KF: Vi har ingen markedsføringspenge, stort set, i Sol1000. Men det vi har gjort er, at vi har sendt nogle 
pressemeddelelser rundt. Vi har benyttet vores netværk. Vi har fortalt det til elselskaberne, og nogle har 
skrevet om det i deres El-Nyt eller el-blad. Nogle magasiner; de vedvarende energimagasiner har gjort det. 
 
Sp.: Men hvor god har pressedækningen været synes du? 
 
KF: På en skala fra 1 til 10 – 4....eller middel – 5. Men pressedækningen set ud fra de midler vi har haft til 
rådighed, den har så været højere. En 7-8 stykker. 
 
Sp.: Ville I godt have været i TV-avisen eller sådan nogen? 
 
KF: Ja det ville vi godt. 
 
Sp.: Har I også prøvet? 
 
KF: Ikke TV-avisen nej. Vi har været på P1 i Miljømagasinet. Og det vi jo kan se, når vi har været i det er, 
at samme dag – telefonerne kimer os jo ned og inde på nettet kan vi se stor aktivitet. Der var noget i Søn-
derjylland – det var så PowerLynx, der havde en udsendelse, hvor de også refererede til vores projekt- jeg 
kan ikke huske hvad radiokanalen, det var en af de lokale. Men det gav da 100 interesserede. 
 
Sp.: Det lader til at der er stor opbakning. Hvordan kan det være, at der ikke er andre elselskaber, der har 
prøvet at lave det samme? 
 
KF: De har jo nok set os...vi profilerer os på det og vi kæmper for det. Og det kommer bestemt ikke let. 
Nogle kigger jo andre veje og siger, at sol det vil vi slet ikke beskæftige os med, nu vil vi sælge el eller 
hvad vil de. Så det er egentlig hvad der ligger ved de enkelte selskaber. Nogle er jo gået ind i bredbånd og 
alt muligt andet også. Så det er egentlig sådan et strategisk valg. 
 
Sp.: Men nu du siger at I kæmper for det og at det bestemt ikke er let, hvad er det så der har været de stør-
ste hindringer set i bakspejlet? 
 
KF: Jamen det er jo prisen. 
 
Sp.: Men er der ikke nogle andre ting, hvor I har løbet ind nogle mure rundt omkring? 
 
KF: Altså så er det jo ikke let når alle pengekasser bliver stort set lukket i. Vi skal jo rundt og finde penge 
til vores projekter, og vi genererer projekter – og det gør vi også stadigvæk, for der er jo stadigvæk midler. 
Elfor har, Eltra har – UMTS-midlerne. Vi kigger jo lidt når man siger, at nu skal der en masse milliarder 
over i noget udvikling, og siger jamen hvad kan vi gøre. Vi holder øre og øjne åbne overfor sådan nogle 
ting. 
 
Sp.: Men har I afsat de anlæg I gerne ville have afsat? 
 
KF: Nej vi kommer faktisk med en pressemeddelelse og noget annoncekampagne på Sjælland her. Vi gør 
det måske også I Jylland. 
 
Sp.: Hvordan vil I annoncere det? 
 
KF: Primært er det pressemeddelelser der fortæller om status for projektet. Annoncen går simpelthen på –
jamen hvad koster det og at vi søger huse. 
 
Sp.: Så I kan få solgt de sidste? 
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KF: Ja. Det minimumsindkøb vi skulle lave - Vi har jo delt det op sådan at Shell gennem Gaia Solar har 
Sjælland og Øerne primært. Og på Jylland /Fyn er det BP. Og Jylland/Fyn har vi solgt det vi skulle som 
minimum købe fra leverandørerne. Der skal vi lige have Sjælland med op. Alternativt kunne vi også be-
gynde at bruge deres produkter i Jylland og på Fyn, men der koster det så lige lidt ekstra fordi de skal over 
broen. Så det er egentlig derfor det skel kom. BP kan så til gengæld godt levere på Sjælland, men det er 
fordi Gaia står selv for montagen og de bor jo på Sjælland. Så det var derfor. Så tænkte vi, jamen det var 
da fint at dele på midten. Så der kommer vi med lidt. Men det vi så kan se på Jyllandssiden, det er, at 
mange af anlæggene er så, i det område som vi forsyner med el, det er jo lidt med vores profilering ud til 
kunderne af det, at der er det blevet synliggjort lidt mere. Men der kommer trods alt lidt spredning. Altså 
Sønderjylland er kommet godt med, og det er jo så noget med, at der var noget i radioen. Nordjylland er 
ikke så godt med. Hvis man kigger nord for Limfjorden så har vi 7. Så det er ikke...vi har til gengæld en i 
Skagen. Vi har en på Bornholm også. 
 
Sp.: I har jo også lidt i København, så vidt jeg kunne forstå... 
 
KF: Jamen det er der ja. Jamen København...I Roskilde er der noget, og oppe i Nordsjælland. Det kniber 
på Lolland kan jeg se, og så er der sådan lidt spredt på Vestsjælland.  
 
Sp.: Så der er lidt på Sjælland? 
 
KF: Jaja (tæller) der er 40 anlæg eller sådan noget. 
 
Sp.: Har du noget indtryk af, om det er folk i byen eller på landet der køber? 
 
KF: Ja nu København, det er jo by. Det er nok mest…. lidt land. Men ville man definere Brædstrup som 
land? Det ville en Københavner nok. Men der nogen der bor sådan lidt for sig selv. 
 
Sp.: Men en anden ting vi har lagt mærke til ved Sol1000 er, at I gerne ville ud og lave nogle pilotprojek-
ter, og noget med nogle æstetiske løsninger og bygningsintegration, og at I også gerne ville have fat i nog-
le erhvervskunder? 
 
KF: Ja lidt erhverv – ikke for meget. 
 
Sp.: Hvorfor ikke det? 
 
KF: Fordi det er primært til private. 
 
Sp.: Men gør det noget? Hvis bare I for solgt jeres solceller? 
 
KF: Problemet med er erhvervslivet er, at som oftest vil de gerne have lidt større anlæg hvis det endelig er. 
 
Sp.: Er det så fordi det ikke passer til det i køber hjem? 
 
KF: Jamen det er jo det med antallet og udbredelsen. Vi ser udbredelsen, altså den spredte geografi, som 
en meget meget vigtig del af det her. Vi vil ikke bare klumpe det sammen og så lave et stort anlæg, hvis 
det var det. 
 
Sp.: Så det er meget et spørgsmål om, at det skal ud hvor folk ser det? 
 
KF: Ja det folkelige element i det. Fordi det er der vi kan se, at denne teknologi vil vinde indpas først. 
 
Sp.: Er det erfaringen at det gør indtryk på folk? 
 
KF: Jamen ja, at folk snakker sammen og den vej rundt finder interesse for det. 
 
Sp.: Vi har snakket om, om der ikke kunne være et potentiale blandt erhvervskunder, hvis de gerne ville 
have en grøn profil for deres virksomhed? 
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KF: Vi har nogle ansøgninger og vi laver også nogle ved erhvervslivet. Men problemet med virksomhe-
derne er jo, at de får strømmen til en tredjedel af prisen. Så de skal ikke kigge på tilbagebetalingstid i form 
af el-produktion. Så skal de ind og vurdere den grønne profil. Det blev på et tidspunkt kørt en kampagne 
som hed SolErhverv – det var med CO
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2-midlerne.. dengang de var der – som gik på, at der blev givet stort 
tilskud til etablering af solcelleanlæg. 
 
Sp.: Hvor længe er det siden? 
 
KF: Den udløb i 2001 eller sådan noget. Det var samtidig med at CO2-tilskuddet blev givet til energibe-
sparelser osv. Jeg kan ikke lige huske hvornår….Jo det var sådan, at de penge man opkræver i CO2-afgift 
skal jo tilbageføres til erhvervslivet i form af tilskud eller et eller andet….reducerede afgifter på noget 
andet. Det skulle så få dem til at spare på energien ad den vej rundt. Og der lavede man nogle puljer, hvor 
erhvervsvirksomheder kunne få op til 30 pct. tilskud til energibesparende foranstaltninger. Man lavede en 
der hed solceller og der kunne man få 40 pct. Og der genererede vi et lille følgeprojekt til, som skulle køre 
på noget information. Og vi skrev rundt til en masse virksomheder…men der var ikke ret mange, der hop-
pede på. Dem der gjorde det, var helt klart profilerende. OK Benzin lavede et anlæg, og det var ikke for 
el’en det var simpelthen for profilen. Og de sendte pressemeddelelser rundt og de kom jo i noget ugeavi-
ser, og de var meget meget tæt på at komme i Tv-avisen. Og de kan jo sige, hvor meget er det værd at 
komme i en ugeavis, det har de jo regnet ud. De ved jo, at et sekund i TV-avisen er 200.000 eller sådan 
noget. Så hvis de havde vist dem, ja så havde tilbagebetalingstiden været en dag ikke. Og man kan sige, at 
jo flere der har profileret sig på solceller, jo mindre kan den næste gøre det. Altså, hvis noget i dag gik ud 
og sagde, jamen vi har lavet en vindmølle….nå, (griner) hvor vil I hen med den? 
 
Sp.: Så det har ikke nogen nyhedsværdi? 
 
KF: Nej. Nyhedsværdien er væk, men den grønne profil kan man selvfølgelig godt have. 
 
Sp.: Men med hensyn til det æstetiske aspekt, så læste jeg, at det var en videreudvikling af Sol300, hvor I 
har opdelt mellem bygningsintegrerede, semi-integrerede og ikke-integrerede løsninger, samt at I har til-
knyttet nogle arkitekter. Hvorfor har I valgt at gå den vej? 
 
KF: Det har vi dels gjort for at give et bud på, jamen hvor er det egentlig, at vi synes solcellerne skal sæt-
tes op på hustaget. På nogle huse giver det sig selv, hvor der måske ikke er plads andre steder. Men ellers 
følge nogle facadelinjer og prøve at få lidt system i det. De er jo firkantede elementerne, og det er en ting, 
man lægger ovenpå taget i mange tilfælde. Og så vil vi da godt komme med en anvisning om, hvordan vi 
synes det kunne være pænest.  
 
Sp.: Men er det noget som folk har efterspurgt eller er det noget som I selv… 
 
KF: Det er noget som vi tilbyder. Det er ikke noget de har efterspurgt. 
 
Sp.: Nogle steder har folk jo uvilje mod vindmøller og solceller fordi de er grimme. Men har I hørt noget 
for det? 
 
KF: Nej, der har været nogle enkelte. Men vindmøllerne er måske ramt af en lille smule misundelse. 
Borgmesteren og kompagnonerne, har jeg hørt, ejede en vindmølle….hvorfor skal han have en når jeg 
ikke må få en? Fordi det har været en god forretning for mange. Og hvis forrentningen bliver for god, ja-
men hvorfor må vi ikke få andel i den? Middelgrunden er et glimrende eksempel på et projekt, som gav 
noget folkelighed. Solcellerne, derimod, der kan alle med et hustag få nogle. Så det gør, at der i hvert fald 
ikke er noget misundelseselement i det. Nogle synes de er kønne og andre synes de er mindre kønne. Så-
dan vil det altid være. 
 
 Sp.: Så det er ikke noget du ser som en barriere? 
 
KF: Nej. Men selvfølgelig skal de udvikles. Og vi siger også til leverandørerne, når vi synes de sælger 
noget skrammel. Altså prøve at påvirke dem til at lave det pænere – jamen hvorfor laver I dog det? For der 
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sidder jo ingeniører bag. Der er ikke så mange arkitekter blandet ind…eller designere. Men vi kommer 
altså med vores input, og siger – jamen nu skal I lige høre, jamen hvorfor gør I ikke sådan og sådan? Det 
retter de sig da til dels også efter. De specielle anlæg, jamen der går vi ind og tager lidt mere en dialog 
med kunden og kobler vores arkitekter i direkte forbindelse med kunden.  
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Sp.: Men hvorfor har I valgt at tilknytte arkitekter? 
 
KF: I specialanlæggene, det kan være noget med noget gennemskinnelighed, det æstetiske i at udskifte 
noget glas med nogle solceller. Det kræver lidt mere. 
 
Sp.: Er det fordi I håber på at der er et potentiale der? 
 
KF: Jamen det er der. Vi kører i øjeblikket nogle samtaler med arkitektskolen i København. Og der vil vi 
jo meget gerne have noget op. Dels er det jo et alle tiders udgangspunkt for at fortælle alle de nye arkitek-
ter, at solceller er en rigtig god idé i byggeriet, for hvis de tegner det med, så kunne det da være, at facaden 
på den sorte diamant kunne have været solceller. Og den var nok ikke blevet dyrere. (pause…snakker i 
mobil)…og ligesom sige, jamen der er nogle alternative materialer, man kunne bruge der. 
 
Sp.: En enkel ting her til sidst: Hvad synes du er det vigtigste I har opnået med det her hidtil? 
 
KF: Den er godt nok svær….Jeg synes det er meget vigtigt, at en virksomhed på Als, Sønderborg, har fået 
en ordre på over 100 mill. Et eller andet sted er det stimuleret af det, der er sket. Folkeligheden i vores 
projekt er en vigtig ting…at vi får vist flaget. Vi bliver taget frem som en eller anden rollemodel for det 
her i udlandet, selv om vi er virkelig små i denne sammenhæng. Så selv med så få midler kan vi altså gøre 
noget, - flytte noget. For det er virkelig få penge, vi har fået til det her. Og hvis jeg så kigger indad, så har 
vi fået noget viden ind i organisationen, som vi kan bruge mange steder, ikke kun til solceller. Men rundt 
omkring det her emne, der hedder vedvarende energi. Og så har vi da fået profilering af det. Det kunne 
næsten ikke have betalt sig i presse. Så det er sådan det. 
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Bilag 3 
 
Opfølgende interview med Thomas Brændgaard, Københavns Energi, den 16.04.04 
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Sp.: Spørgsmål 
TB: Thomas Brændgaard 
 
 
Sp.: Grunden til, at vi gerne vil snakke med dig i igen nu, det er fordi vi har kigget ret meget på det projekt 
nede i Schweiz, som du har været med til, fordi vi gerne vil prøve at få en idé om, hvorvidt at man kunne 
sammenligne Danmark og Schweiz. Og i det hele taget få en ide om, hvorfor det der koncept har fungeret 
så godt. Et af vores problemer har været, at der står en hel masse på tysk som vi ikke lige har kunne forstå, 
men en anden ting er også, at vi bare godt kunne tænke os at snakke med nogen som ligesom kan fortælle 
nogle ting, så derfor har vi lige nogle opklarende spørgsmål. Det første jeg kunne tænke mig at høre, det 
er, hvor meget ved du om solbørsmodellen i Schweiz, for den er jo ikke kun blevet brugt i Zürich? Ved du 
hvor udbredt den har været dernede? 
 
TB: Jeg ved, at der en del elselskaber, fordi da EWZ i Zürich i 96 startede med det og de havde rimelig 
god succes med det, så der var en del elselskaber der prøvede at kopiere, for du har ikke noget frit el-
marked i Schweiz, så folk udenfor Zürich kunne så ikke købe solstrøm og ifølge vores venner i Zürich har 
det ikke været sådan rigtigt gennemført med det samme engagement de andre steder, så jeg tror ikke det er 
nogen større succes andre steder. De andre har sporadisk prøvet det, men de siger selv, at det ikke er rig-
tigt helhjertet. De har haft det fordi der har været kundehenvendelser og kunderne har ikke rigtig kunne 
købe de hos de lokale elselskaber rundt omkring. 
 
Sp.: Ok, det er fordi det fremgår, at der har været sådan en national kampagne der hedder noget med ”So-
larstrom vom E-werk” der har gjort det muligt for halvdelen af alle borgere i Schweiz at købe solcelle-
strøm på en eller anden måde, men det er ikke via en solbørs, så kan det være via andre modeller. 
 
TB: Ja, det må være andre modeller, fordi Zürich var i hvert fald i 2000..  var det ligesom dem, der havde 
succes med det der, og de var ligesom de eneste, så det må være andet 
 
Sp.: Jamen det har det nok, men det er simpelthen uklart hvad det er, så det kunne være at du vidste hvad 
det var, men det er heller ikke så vigtigt. Men det andet vi så har læst er, at der blev givet en anlægsstøtte 
fra staten også til projekt i Zürich, så der var noget statslig tilskud på en tredjedel, kan det passe? 
 
TB: Jeg ved de startede det hvor der var noget støtte, men så senere blev det mere rent kommercielt eller 
så var det omvendt, jeg kan faktisk ikke huske det. 
 
Sp.: Så vidt jeg kunne læse så var det indtil år 2000, der blev givet den her anlægsstøtte som så blev fjernet 
efterfølgende. 
 
TB: Har det ikke bare været generelt for solceller, har det specielt været for den her solbørs? 
 
Sp.: Nej, det har ikke været for solbørsen, det har været generelt. 
 
TB: Ja det er rigtigt. Der var en eller anden lov. Jeg kan huske der var en afstemning, det har sikkert været 
i 2000, hvor der var noget der blev forkastet, det var de ret kede af, men jeg mener også, at de startede 
deres uden støtteordninger overhovedet, fordi deres afregningspris var også ret høj i starten. Jeg kan næ-
sten ikke forestille mig, at der også har været 30% støtte, så har den pris i hvert fald været ret høj. 
 
Sp.: Men det som vi snakkede om var, det giver jo meget god mening, hvis der bliver givet noget støtte i 
starten?. 
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TB: Jo, altså generelt er det jo sådan det normalt fungerer, men man støtter det indtil det kan fungere på 
markedsvilkår, og så fader man støtten ud, ligesom man har gjort med solvarmen herhjemme, selvom man 
så har sluppet det lidt for tidligt, for stort set alt er gået dødt indenfor den branche efter at standard tilskud-
det forsvandt. Men selve ideen at starte noget op via støtte og når så det kan klare sig selv, den er jo set 
mange andre steder og har fungeret fint. 
 
Sp.: Men hvad tænker du så om det i forhold til solbørsen i Kbh.? 
 
TB: Jamen vi kører uden støtte.  
 
Sp.: Så du tror også at man kan gøre det uden, det må man jo formode? 
 
TB: Ja, altså jeg kan jo se at salget ikke går som varme hveder, det gjorde ikke noget at det var billigere, 
det er da rigtigt, men jeg tror ikke det er det der er det afgørende, hvis jeg skal være ærlig. Hvis folk køber 
for 500 kr. solstrøm og de har et årligt elforbrug på 2500 kWh, så svarer det til 15 øre mere pr. kWh. Så 
jeg tror ikke det er det der er det afgørende. 
Jeg tror mere det er information omkring hvad det er for noget. Ja, information så man ved at pengene går 
det rigtige sted hen, og at det er ens lokalmiljø der bliver støttet og alt det der. Jeg tror at det er hele det 
der, der skal i gang, jeg tror egentlig ikke at det er prisen der er afgørende. 
 
Sp.: Men det er også en ting der fremgår rimeligt tydelig fra Zürich, når man læser om det, der bliver lagt 
utrolig meget vægt på information og marketing, og det skal være klart og tydeligt hvad det går til og alt 
sådan noget. Men hvordan står det til med det i forhold til Kbh?. Fordi det du sagde sidst var, at I havde 
ikke så mange penge til at lave marketing for. 
 
TB: Jamen, vi må kigge os selv i spejlet og sige, at der har vi ikke været gode nok. Der var også noget 
negativt skriveri i JyllandsPosten for et par uger siden og igen, så er der også nogle kunder der henvender 
sig til os og siger ”hvordan kan I kalde det en fiasko, når der ikke er nogen der ved at I har det?”, og det er 
fuldstændigt rigtigt, vi mangler den information og vi prøver også. Jeg har faktisk lige fået nogle penge til 
at lave en brochure, der ligesom forklarer det hele, og på et tidspunkt får jeg måske også penge nok så jeg 
kan sende den ud til alle vores kunder, men så vi har den de steder hvor.. nye festivaler og vores kundebu-
tik, så folk kan få noget skriftligt i hånden og gå hjem og studere lidt og, så skal det være nemt. Vi prøver 
at gøre det bedre, helt sikkert. 
 
Sp.: Men vil du sige, at det er det der er jeres hovedproblem?   
 
TB: Ja, det er det. 
 
Sp.: Så det er det der skal kæmpes for fra nu af? 
 
TB: Det er simpelthen information og det er generelt for solcelleområdet. Det er ikke bare lige noget du 
forklarer på bagsiden af en konvolut. Der ligger en informationsindsats, men til gengæld, jo mere folk ved 
om solceller, jo mere positivt er det også. Det er det gode, men den der historie skal altså også bare fortæl-
les og det tror jeg også at vi bliver bedre til, for det går den rigtige vej. 
 
Sp.: Den model med solbørsen, hvor der typisk er en eller anden kommerciel kunde som køber anlægget, 
og så er der så nogle private kunder der køber strømmen. Merprisen kommer til at ligge hos de private? 
For der er ikke noget tab ved at have anlægget? 
 
TB: Altså ham der investerer i anlægget får en kontrakt med os på 20 år, han har så sin økonomi hjemme. 
Forudsat selvfølgelig at anlægget fungerer i 20 år, det er hans ansvar, men det er rigtigt, så har han sin 
investering på plads. Så er det kunderne der skal være med til at finansiere det ved hjælp af den dyre el-
pris, men jeg synes jo også stadig, at historien hænger sammen, for hvis du bor i en lejlighed hvordan kan 
du så være med på vognen, det er svært at få lagt noget på dit eget tag. Det kan du så via denne måde, 
ikke. Vi finder nogle der er villige til at investere i det her, tage noget risiko, fordi de skal også have det til 
at køre i 20 år, men så får de også den her kommercielle markedspris for deres kWh. Og det er så den vi 
bonger videre til vores kunder, kan man sige. 
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Sp.: Man kan også vende den om og sige, at så er det nogle private mennesker der kommer til at betale for, 
at en eller anden virksomhed kan få en grøn profil, kan man ikke sige det? 
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TB: Jo, men øhh.. den grønne profil får man jo heller ikke rigtig før man selv bruger den. Altså, det er jo 
også derfor, at til virksomheder vil jeg jo meget hellere sælge dem deres eget solcelleanlæg , så de selv 
bruger deres installation, det er den rigtig grønne virksomhed. Her, der tror jeg ikke rigtig, altså vi har to 
solstrømsanlæg. Jeg ved i hvert fald med den ene, at de bruger det overhovedet ikke markedsføringsmæs-
sigt, det er simpelthen at de har støttet op omkring konceptet her. Men du har da ret i, at der er jo nogle der 
tager den risiko og sætter det op, og der skal vi finde nogen der vil betale for det, ikke. 
 
Sp.: Men f.eks. hvis man nu kigger på Schweiz, har du så noget bud på, hvorfor den model blev så stor en 
succes i Zürich af alle steder, hvad der ligesom var det afgørende?. 
 
TB: Jamen, elselskabet gik massivt ind i det. De har virkelig.. for det første er det nonprofit, de tjener ikke 
noget på det, det gør vi heller ikke, men de har også sparket en masse markedsføringspenge i det og det 
siger de også selv. Det har været ren branding for dem, de har lagt masser af penge i det og udnyttet den 
effekt, der har været i at være først med det der koncept. 
 
Sp.: Det er simpelthen fordi de har ville have en profil og ikke fordi de ville tjene penge på netop det? 
 
TB: De vil gerne havde et grønt image og gøre noget for miljøet osv.  
 
Sp.: Og så har de puttet en masse kræfter i det? 
 
TB: Ja. Og jeg har også set deres demoshop dernede. De har masser af materiale og store reklamebannere. 
De har gjort fullscale, kan man sige. 
 
Sp.: Men der skal jo også være de her kunder der synes, at det kunne være sjovt eller at det er vigtigt. Tror 
du at det er de samme mennesker…at du ligesom kan overføre det fra Schweiz til Danmark, er det et kul-
turelt spørgsmål? 
 
TB: Jeg tror ikke der er speciel forskel på borgere i Zürich og Kbh. omkring miljøbevidsthed, det tror jeg 
ikke. Jeg tror ikke det er noget kulturelt. Jeg tror simpelthen at det er information, der har gjort forskellen, 
og det er jo heller ikke noget med, at vi skal have halvdelen af vores kunder til det her, kan vi få 1%, altså 
bare 1% af vores boligkunder til at købe solstrøm, så er der rigeligt at lave. Så har vi en massiv succes 
ikke. Det er ikke større, så kører vi altså rigtigt godt. 
 
Sp.: Men helt grundlæggende, er det så en god idé at kunder, almindelige mennesker, skal engagere sig så 
meget i den strøm de køber sammenlignet med, at det bare var noget staten styrede engang for alle, at det 
lægges ud til almindelige mennesker at skulle have en mening, om de nu køber den rigtige slags strøm, så 
skal vi også være politiske forbrugere som el-forbrugere, hvad synes du grundlæggende om den idé? 
 
TB: Jamen, der er både for og imod. Man godt sige det med økologiske æg, jamen skulle det ikke bare 
være fast at vi kun havde økologiske æg og så betalte staten merprisen og så kostede de det samme, det er 
jo den samme diskussion. Vi gør hvad vi kan indenfor f.eks. vedvarende energi, men vil godt gøre lidt 
mere, så er solstrøm en mulighed. Det er da rigtigt, at man godt sige, at det er vores allesammens ansvar, 
for vi får alle sammen glæde af, at der er nogle få der betaler noget mere til, at vores miljø bliver bedre. 
Nogen gør noget og vi får alle sammen glæde af det. Den ser vi mange steder den der problematik og det 
optimale var da, at man sagde, at det var en statsopgave, men så kan man sige at staten er også gået foran 
indenfor vindenergi f.eks. og startet det op. Og det er jo så også en herlig succes, som vi så også gerne vil 
efterligne på en eller anden måde, men lige nu er det her så dyrt, at der er brug for nogle ildsjæle der også 
støtter op om det. 
 
Sp.: Man kan jo sige at det er mere pragmatisk at sige, at det er nødvendigt at gøre det på den her måde. 
 
TB: Ja, det kan man også sige ellers kommer man ikke noget, så skal vi rykke med det her, så bliver vi  
nød til sådanne initiativer som vi tager her og få sparket det i gang. Og så kan det jo godt være, at der på et 
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tidspunkt kommer f.eks. et bygningsreglement, der siger, jamen vi skal have et vist antal kvadratmeter 
solcelleareal i nybyggeri osv. Og på den måde kan staten jo også præge markedet, men lige nu har vi brug 
for ildsjælene også, og det er vi jo så også selv en del af. 
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Sp.: Det der jo er karakteristisk ved netop den model som solbørsen, det er jo også, at der er ikke så meget 
andet at sælge varen på end den gode vilje. 
 
TB: Nej.  
 
Sp.: Er det ikke mere realistisk med nogle af de andre modeller, hvor folk f.eks. køber en andel i en solcel-
le eller køber et anlæg, hvor man også får nogle andre fornøjelser ved det? 
 
TB: Jo, det vil være nemmere. 
 
Sp.: Vi har diskuteret om det på sigt er realistisk at satse på, at folk skal blive ved med at ville blive ved 
med at betale til noget, hvor der ikke er noget andet at få ud af det, andet end at man ved at man har bidra-
get til noget godt. Hvad tænker du om det? 
 
TB: Jo, men jeg vil også sige at det ville være meget nemmere at gå ud og sælge anparter i et solcellean-
læg og så sige at så ejer folk hver en kvadratmeter og så giver du 3000 eller 4000 kr. for den og så får du 
en forrentning på 80 eller 100 kr. om året på det. Sådan et regnestykke kunne man godt lave og det tror jeg 
egentlig også er nemmere at sælge, for el er noget low involvement, det er noget der kommer ud af stik-
kontakten, det skal bare være der og vi kan ikke se forskel på grønne og sorte elektroner. Den ér svær. Så 
det er også derfor, at vi skal over og sælge det på følelserne, dream society… Du gør noget for miljøet, du 
gør noget for børnenes fremtid, du er med for et lille beløb om året, du behøver ikke bekymre dig om så 
meget andet. Det er disse argumenter, men du har ret, og solstrøm skal heller ikke frelse verden, solstrøm 
er bare et supplement, som noget der også kan skabe viden omkring solceller. Og så kan vi måske, ad 
omveje, få arkitekter og bygherrer til at prøve noget nyt og få det på. Det er med til at skabe den her in-
formation og det er ikke intentionen at 50% af  Københavns Energis kunder skal købe solstrøm, det tror 
jeg heller ikke på overhovedet, men det kan lidt andre ting, kan man sige. 
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Bilag 4 
 
Opfølgende interview med Kenn Frederiksen, Projektleder Sol1000, EnergiMidt, 
den 16.04.04 
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Sp.: Spørgsmål 
KF: Kenn Frederiksen 
 
 
Sp.: [Vi spørger KF hvad han mener er bedst af anlægsstøtte eller støtte pr. kWh. Han synes bedst om 
anlægsstøtte – forklares i det følgende] 
 
KF: Tyskerne gør jo det, at på anlægget har de det en produktionsmåler. Den måler alt el-produktion hos 
solcellerne og det vil sige, at det sælger de ud til elnettet. Dvs. der er én der skal tjekke den måler, der er 
én der skal verificere at den er klasse 05, dvs. at den har en bestemt tolerance, der er én der skal putte den i 
en pulje og lave statistisk kontrol på målerne for at sikre, at den målerserie nu også er ordentlig, der er en 
eller anden offentlig instans som skal garantere en pris på den el, og i Tyskland er det jo tyve år. Hvad sker 
der om tyve år?, det ved man ikke. Hvor vi har vendt den om og sagt jamen, hvis vi i princippet lader 
måleren kører baglæns, nettomålingsordningen som vi kalder det, så er det den måler som alligevel sidder 
ved kunden, som alligevel bliver administreret og som alligevel ligger i et system. Der er ikke noget med 
en ekstra årlig aflæsning eller noget som helst. Så der er en administrativ besparelse i el-systemet, hvor der 
ved den anden vil være en omkostning. Den er svær at måle den størrelse, men jeg er sikker på at det kun-
ne man godt gøre. Så kan man sige, at i og med at man kører på nettomålingsordningen, så vil den strøm 
der bliver produceret til en hver tid have værdien som markedet sætter, og dermed vil der måske være en 
mere forretningsmæssig liberal holdning til den. Indirekte ved at man siger, at i løbet af de næste tyve år 
kan I være sikre på at få X antal eurocent pr. kWh, kan det jo egentlig også godt betragtes som en anlægs-
støtte. 
 
Sp.: Det er bare på en anden måde? 
 
KF: Ja, det er bare på en anden måde. Så man kan godt vende den om og så sige, at hvis vores 40% repræ-
senterer en værdi af 15000kr., jamen så er det en ekstra bonus på strømmen på ca. 800 kr. pr…., de næste 
tyve år. Det kan man så lægge ovenpå elprisen, jamen så får man måske 2 kr. pr kWh eller 2,5 kr. Så det 
vil man godt kunne vende om. Vi tror måske mere på, at hvis man giver et tilskud her og nu, og stimulerer 
branchen til at få faldende priser, at så vil man kunne opnå reduktioner i installationspriser hurtigere end 
med den anden, men det er jo sådan lidt religion. 
 
Sp.: Det er jo svært at vide. 
 
KF: Ja, det er svært at vide. 
 
Sp.: Det vi talte om var, at det var mere realistisk på sigt at køre med den model, hvor I måtte opkræve 
eks. 1% ekstra over elregningen og så give den pr. kWh. til jeres kunder, til dem som var villige til at 
investere i et anlæg, at det måske ville være mere stabilt, fordi I er så afhængige af at kunne få støtte i 
rimelige store mængder, altså direkte støtte fra staten. Det er for mig at se meget et spørgsmål om politiske 
vinde, om det nu kan lade sig gøre. 
 
KF: Det er begge dele i princippet. 
 
Sp.: Okay, så du mener ikke, at der er større eller mindre politisk afhængighed ved den ene eller den anden 
model? 
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KF: Nej. Du kan se hvor meget hurlumhej, der har været med vindmøllerne. I starten fik de jo også til-
skud, så blev det et tilskud til el-produktionen og nu taler man jo om, at alt strømmen som folk køber skal 
de købe på det frie marked og at vindmøllerne fra en pulje ..at kunderne får en fast afgift de skal betale. 55 
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Sp.: Det er det der ve-bevismarked? 
 
KF: Ja, og den er måske også lidt tættere på det vi siger med nettomålingsordningen. Det er derfor vi sy-
nes, at det ligner meget hinanden. Hvor hvis du går tilbage igen til tilskud pr. produceret enhed, så bygger 
du hele det her apparat op igen, hvor at man med vindmøllerne prøver at pille det væk.  
 
Sp.: Har I nogen interesse i at prøve nogle andre økonomiske modeller af på sigt end det med at give støtte 
til investering? 
 
KF: Så er vi nok ud det hvor vi, at så er det et privatiseret projekt ala KE-solbørs. Hvor vi som et erhverv 
ville gå ud og sige, at her har vi noget solstrøm og er der nogen der vil købe et bevis eller noget? For pen-
gene skal kradses ind et eller sted, hvis man gør det. 
 
Sp.: Men hvad med den model hvor elselskaberne låner tagene hos private kunder og så på den måde 
installerer anlæg på deres tag? 
 
KF: Jamen, det er ikke utænkeligt. 
 
Sp.: Kan du se nogle særlige fordele ved det ? 
 
KF: Det ville kræve en anden form for afregning, fordi nettomålingsordningen kører på det kollektive og 
det enkelte individ i princippet, med at man får en andel i anlægget. Så skulle det måske være noget med, 
men så begynder det at blive kompliceret igen, fordi så taler vi om, at man i princippet skulle lave et laug, 
et solcellelaug, som kan producere el. Den el, hvis det skulle værdien af markeds-el, jamen så ville det jo 
kræve, at det blev dirigeret ud på alle kundernes installationer, og hvis de bor spredt i landet ville dette kun 
kunne ske rent administrativt, og så tror jeg vi ville få nok at se til. Så skulle man sige, at så lavede man en 
elproducerende enhed, et kraftværk, men så konkurrerer vi jo mod norsk vandkraft og svensk a-kraft og 
måske tysk og det ville jo ikke havde nogen værdi, i princippet.  
 
Sp.: Så det er I ikke interesserede i? 
 
KF: Nej, men det skal ikke kunne siges, om man kunne lave et setup på et tidspunkt. Det kunne være inte-
ressant om man kunne.  Der er nok mere i at kunne sælge nogle beviser. Køb et bevis på 50, 100, 500 kr. 
og så har du en del af det her anlæg, så kunne det anlæg være et el-producerende anlæg. Ja, det tjener ikke 
mange penge, det laver noget energi, man har den grønne bevidsthed og så kunne det da tænkes, at den 
sum penge der blev tjent op, kunne man gøre noget grønt for eller med.  
 
Sp.: Men det fortæller mig, at du ligger stor vægt på, hvor administrative modellerne er, altså for jer spiller 
det en stor rolle hvor besværligt det er? 
 
KF: Både for os, men også den pris som det vil koste. Det er mere om det er nødvendigt eller ikke. Hvis 
jeg havde et anlæg her, som 1000 eller 500 mennesker ejede, så ville det ikke være svært at sælge al den 
strøm. Det ville vi så få nogle penge for, det kunne være markedsprisen, og der ville det heller ikke være 
så svært at udlodde et overskud, som ikke ville være så stort, men det ville man sagtens kunne gøre og så 
putte et eller andet administrationsgebyr på. Det ville ikke være noget problem. Problemet ville komme, 
hvis man lavede et system som sagde, de her husejere kunne fratrække deres del fra elforbruget i huset, 
fordi så bliver det godt nok noget af et apparat der bliver sat op. Men den anden kan jeg sagtens se, det 
ville der ikke være noget i vejen for. 
 
Sp.: Hvis man ser på elselskabernes rolle i forhold til solceller, hvis man kigger på det på sigt, og det bli-
ver lidt større end det er nu. Kan det så på nogen måde være et økonomisk aktiv for elselskaberne at I har 
nogle kunder, der har de her anlæg på deres tage, som sender strøm ud på nettet som I kan sende videre. 
Kan det være et forretningsområde for jer på den måde, på sigt? 
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KF: Selve strømmen som sådan vil nok ikke være det, men selve det at sælge et solcelleanlæg, installere 
det, servicere det, finansiere det. Dét er et forretningsområde.  
 
Sp.: Som du tror kan være noget på sigt? 
 
KF: Ja 
 
Sp.: Men det er det ikke nu, vel? 
 
KF: Nej, det er mere profilering 
 
Sp.: Men håber I på at det kan blive noget rigtigt noget på et tidspunkt? 
 
KF: Ja, det gør vi, det er der ingen tvivl om. 
 
Sp.: Men tror du på det? 
 
KF: Ja 
  
Sp.: Hvor lang tid tror du der går? 
 
KF: Max 10 år 
 
Sp.: Det er spændende. 
 
KF: Altså det ligger i vores for vores virksomhed, at vi vil udvikle fremtidens energi og vi vil følge med 
og herunder er solceller en af tingene. Brændselsceller kunne måske blive det, biobrændsel kunne også. Så 
det ligger så tæt til os at det vil vi gøre. Bare profileringsværdien i dag for os ved at gøre alt det vi gør på 
sol har en væsentlig værdi, at vi markedsfører som nogen der tager det seriøst og tager sig af det. 
 
Sp.: Hvis man nu kigger på fremtiden. Hvor stort et potentiale, med hensyn til kunderne, I skal jo have 
nogen kunder, der vil det her. Kunne man forestille sig, at der er et mætningspunkt eller at markedet lige-
som udvider sig? 
 
KF: Med muligheden for installerede anlæg? 
 
Sp.: Hvis det nu kun var dem der er teknisk interesserede, der vil have solceller på taget, så må der vel 
være grænser for mange af dem der er i Jylland? 
 
KF: Vi så jo da vi startede Sol1000, at der havde vi en stor database med kunder. Så blev vi beskåret og 
prisen steg og så faldt 2/3 fra. Man kan ikke lave noget statistisk bearbejdning på det, men der var en ten-
dens til, at når priser stiger falder folk fra. Det lyder nok meget naturligt, så jeg tror prisen har en indfly-
delse. Jeg tror design har en indflydelse. Hvis det nu går hen og vi får udviklet nogle typer som bliver et 
byggeelement, frem for et solcelleelement, sådan at vi kan bygge vores tag, som kan holde 50 år og så går 
vi ud og tager et 30 års kreditforeningslån og anlægget i øvrigt er betalt hjem efter 15 år, så ser jeg ikke 
noget i vejen for, at man skulle gøre det, selvom man overhovedet ikke er grøn, for så er det jo bare en god 
forretning. Og det kan folk lide og forholde sig til. Og det er der vi vil over, at det skal være nogle enheder 
som i højere grad bliver tænkt ind i byggeriet. 
 
Sp.: Men spiller det nogen rolle for jer, hvad folks motiver for at være med er? 
 
KF: Nej 
 
Sp.: Om de er teknisk eller miljøinteresseret? 
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KF: Nej, det spiller i princippet ingen rolle. Og vi har dem alle sammen, vil jeg sige. Vi har teknikeren 
som måler og putter sit web-camera på sine solceller, og vi har dem der køber så meget andet økologisk og 
gør det for miljøets skyld. 
 
Sp.: Men fremover. Hvilket salgsargumenter tror du kommer til at veje tungest, på sigt? 
 
KF: Det er svært! 
 
Sp.: Du må give dit bedste bud.. 
 
KF: Det kommer an på hvem vi skal ramme. 
 
Sp.: Jamen, hvem skal I ramme? 
 
KF: Det er forskellige grupper af folk. 
 
Sp.: Tænker I på dem i forskellige grupper? 
 
KF: Ja, neej…ikke endnu, der er jo ikke et dissideret marked i dag. Hvis vi kigger på bygherrerne, så skal 
vi ud og have fat i arkitekterne og have solgt noget æstetik. Til nogle husejere skal du også sælge æstetik-
ken, hvor at andre skal have det praktiske, hvor jamen det er også et tag, så er der ligesom flere mulighe-
der. Det grønne vil kunne gå igen hele vejen, altså miljøet. Der er jo ikke nogen der ikke vil gøre noget for 
miljøet, det får vi nok ikke nogen til at sige, så det da nok den gennemgående. Så et eller andet sted spiller 
prisen jo også en rolle, men det er så nok der at man i stedet for at se på tilbagebetalingstiden, skulle kigge 
på, jamen man kunne få et årligt overskud ud af anlægget og kan man få en dobbelt funktion ud af anlæg-
get eks. taget eller en anden bygningsdel. Det er der jeg tror, at der virkelig bliver en fremtid. 
 
Sp.: Men er det så sådan, at man kan forestille sig, at I skal ud og skræddersy informationerne til forskelli-
ge målgrupper, på sigt. Det virker som om der er stor forskel på, hvad man skal sige til den ene og den 
anden. 
 
KF: Det tror jeg kommer an på, hvad markedet ligesom også kommer til at kunne tilbyde, altså producen-
terne. For kommer der en byggeplade, jamen så er det integrationen, det æstetiske, hvor du kommer til at 
tjene pengene hjem. Er der en dårlig økonomi, så er det ikke den man skal gå ud og slå stort op. 
 
Sp.: Så det er også afhængigt af, hvilke produkter der kommer på markedet? 
 
KF: Ja 
 
Sp.: Så det går I også og holder lidt øje med? 
 
KF: Det går vi også og holder øje med, ja. Vi har lige startet et udviklingsprojekt op om omkring solceller 
integreret i typehuse, i nybyggeri. For at se hvad kan man gøre af nye ting. 
 
Sp.: Det er en rigtig god ide, det er jo også den vej som mange gerne vil gå, ikke? 
 
KF: Jo, få det tænkt ind fra starten. Få en mulighed, få et skema og kunne se, at du kan få den her løsning 
og den koster det og det, med evt. med et kreditforeningslån over 30 år, jamen så tjener du penge dag 1 når 
du flytter ind. 
 
Sp.: Men ud over det, hvilke projekter har I liggende på skrivebordet for øjeblikket? 
 
KF: Jamen, så et det Sol1000 vi arbejder på, det løber frem til 2005 
 
Sp.: Hvad sker der så? 
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KF: Så har vi Sol2000, der er et udrednings og udviklings projekt, hvor vi dels kigger på tilslutningsmo-
deller af solcelleanlæg, vi kigger på den el-tekniske sikkerhed. Hvordan kan el-systemet være parat til at 
tage imod et solcelleanlæg, der bliver koblet på el-nettet. Vi kigger på montage-teknikker. Vi har i samar-
bejde med et firma udviklet et montagesystem, lidt ala etanit-måden at ligge tag. Men simpelthen en plade 
med nogle vinger på, som man så skruer op på taget, op på lægterne. Vi har Velux med i projektet, hvor vi 
på et hus i Slangerup, - der har et skiffertag med nogle Velux vinduer -, hvor vi med et Velux koncept vil 
få solceller op, sådan at det bliver en helhed, sådan at vinduerne får samme størrelse som solcellerne osv. 
Sådan at man får det tænkt ind. Velux har jo allerede solvarmen, fordi de ser at der kommer jo andet på 
taget end deres vinduer lige pludselig og kunne der være noget for dem der? Så der har vi et udviklings-
projekt kørende. 
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Sp.: Men når du siger Sol2000? 
 
KF: Det er ikke noget med 2000 anlæg. Da vi startede Sol1000 hed det egentlig Sol2000, men så blev der 
jo skåret alle mulige steder og så trak vi al udviklingen ud af Sol2000, eller lod det blive i Sol000 og trak 
1000 anlæg ud og lagde over i Sol1000. Så Sol2000 bliver finansieret af PSO-midlerne fra Eltra og 
Sol1000 er energistyrelsen finanslovsmidler. 
 
Sp.: Så det er ikke noget med et spredningsprojekt? 
 
KF: Nej, det er igen mere noget med at få stimuleret dansk erhvervsliv til at gøre noget og se om de kan få 
lavet nogle undersøgelser, der kan være med til at tage en beslutning omkring, jamen skal vi tage solceller 
nu eller skal vi vente, eller hvad skal vi gøre for at de får noget viden ind. Lidt ligesom Powerlynx, der 
virkelig er kommet op i omdrejninger nu. 
 
Sp.: Med hensyn til PSO-midlerne og de penge der er i Danmark og den fordeling der sker nu, hvad synes 
I om det oplæg der ligger i den nationale solcellestrategi, hvordan pengene bliver fordelt? 
 
KF: Jamen, den synes vi egentlig godt om.. 
 
Sp.: Det principielle i at det er forbrugerne der skal have så stor en rolle i det her, at det er deres frie valg. 
Hvis man nu ser det i et miljøperspektiv f.eks., hvor det handler om at få spredt den teknologi, så vi kan få 
løst nogle miljøproblemer, så kan man jo sige om det ikke havde været mere effektivt, hvis man havde 
lavet nogle statslige påbud eller et VE-bevismarked, hvor folk blev tvunget til at aftage en eller anden 
procentdel af deres strøm som vedvarende energi, at det her er jo mere lagt ud til forbrugerne, der skal sige 
at vi vil godt det her. Er det vejen frem? 
 
KF: Tvang er jo ikke noget der ligger til danskerne generelt. Det er da klart at sagde man , at nu skulle I 
lave det på alle nybygninger eller hvad ved jeg, så ville det da komme. Et element kunne være det nye 
bygningsregulativ der kommer, som jo med varmenormen/energinormen stiller nogle krav. Der vil man 
måske kunne lave en lidt dårligere energieffektiv bygning, men så til gengæld putte nogle solceller på. Så 
der er lidt mulighed for at spille med nogle ting. Om man skal….påbud? 
 
Sp.: Hvis man giver en statslig støtte, så er det stadig folks frie valg om de vil investere. Men f.eks. VE-
bevismarkedet, det er jo noget hvor man kan sige, at alle el-forbrugere bliver pålagt. 
 
KF: Ja, og vi har jo i dag den prioriterede produktion, som vi skal købe. Problemet igen med solceller er 
det med elmåleren, som vi er lidt kede af, så kunne man måske sige, at så var det den installerede effekt 
som man fik et bevis på. Det ville være lettere at administrere. Men jeg synes det er lidt mere folkeligt, 
hvis man gør det frit for enhver at kunne gøre noget. Der er ikke noget der bliver pålagt. Man kunne også 
forestille sig at man sagde, nu skal der installeres 10 MW og så klistrer vi nogle marker til. Det synes jeg 
bare ikke er vejen frem.. 
 
Sp.: Så at tænke på det udfra det folkelige aspekt. 
 
KF: Ja, og frit valg princippet, i bund og grund. 
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Sp.: Men man kan jo også sige, at det åbner op for det med om vi nu også duer til at være økologiske el-
forbrugere eller politiske el-forbrugere, der findes vel også de forbrugere ”jeg gider ikke tage stilling til 
hvilken slags strøm jeg bruger”, for strøm er strøm. Og lige præcis den gruppe har man ikke en ret til at 
sige ”det gider jeg simpelthen ikke”, men det jo et problem for den her model? 
280 
285 
290 
295 
300 
305 
310 
315 
 
KF: Hvis alting flasker sig og priserne falder og udviklingen går den rigtige vej, så er jeg ikke i tvivl om, 
at der er kunder nok. Så er der de andre. Nej, det tror jeg ikke blive et problem og jeg mener, at dem som 
køber det nu, vi ser jo i vores undersøgelser, at efter at de har fået solceller, så bliver de mere engagerede 
og bevidste omkring energi, med et lavere elforbrug til følge. Hvis du tvinger dem til det, så får du ikke 
det der engagement med. 
 
Sp.: Hvis folk en dag blev mere eller mindre selvforsynende, det er ikke noget der vil genere jer som elsel-
skab fordi I ville stadig have en rolle at spille? 
 
KF: Vi vil stadig have en rolle at spille. Man kan sige jo mere el folk selv begynder at producere, på et 
tidspunkt er der jo nogle kraftværker der skal til at lave noget mindre, så er vi ovre og snakke regulering af  
hele el-markedet/ forbruget, og det er jo noget som de systemansvarlige kigger meget på nu, hvad gør 
man. Og der kan man jo forestille sig, at i perioder med overproduktion, der vil man…det kan være brint-
lagring, udvikling af lagring. Det er egentlig der at man siger, at på et eller andet tidspunkt producerer vi 
så meget at nogle af de anlæg …man kan forestille sig, at så har vi nogle kraftværker til nogle milliarder 
stående, der faktisk ikke laver noget som helst. Det koster penge og det skal betales. Jo mere VE jo mere 
anden, i ekstremerne, vil der komme noget andet afgift. Fordi nettet skal være der, hvis ikke vi sælger 
strøm, hvor vi får penge for at putte el igennem, vil der komme noget andet. 
 
Sp.: Men det er stadig så langt væk, så det er ikke noget I behøver at tænke over? 
 
KF: Nej, systemregulatorerne: Eltra og ElkraftSystem er jo ved at kigge på det og har nedsat nogle ar-
bejdsgrupper nu, netop også fordi at vinden i dag har så stor en rolle. 
 
Sp.: Det er en diskussion der er meget oppe og vende? 
 
KF: Ja, også internationalt. 
 
Sp.: Men det er åbenbart også noget der er svært, folk er jo ikke ligefrem enige om det. 
 
Sp.: Hvordan går det med task 10 under PVPS, hvad laver I og hvad er status? 
 
KF: Tasken er jo blevet startet op her i februar og det var i Wien. Og der har vi nedsat arbejdsgrupperne 
og er ved at starte op. Japanerne mangler at melde ud med hvad de vil lave. Men det er en realitet og den 
kører, men i opstartsfasen. Jeg kan lige.. der bliver fire sub-tasks. Task 1: Økonomi og institutionelle fak-
torer, dvs. f.eks. nationale solcellestrategier, hvilke værdier slår man på, nedbrydelse af barrierer. Task 2: 
urban planning..  
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Bilag 5 
 
Opfølgende interview med Kenn Frederiksen, Projektleder Sol1000, EnergiMidt, 
10.05.04 pr. mail.                                           
 
Sp.: Spørgsmål 
KF: Kenn Frederiksen 
 
1) Sp.: ” Kan du bekræfte at et 5 kWp anlæg ville koste 170.000 kr. uden moms og uden støtte, hvis det 
blev købt gennem Sol1000? Og at det ca. producerer 4000 kWh pr. år” 
 
KF: De 170.000 kr. svarer til indkøbsprisen for et 5 kWp solcelleanlæg i Sol1000, og Sol1000 vil kunne 
sælge anlæg uden tilskud til denne pris. 
 
2) Sp.: ”Man hører igen og igen, at økonomien er for dårlig for solceller, men set over f.eks. en 40 årig 
periode ser det jo helt anderledes ud. Hvor lang en levetid har solceller, og hvordan bliver deres effektivi-
tet med tiden ?”  
 
KF: Leverandørerne giver 25 års ydelsesgaranti, dvs. at de lover, at der er 80% effekt i panelerne efter 25 
år. Er der ikke det, får man en erstatning for den manglende effekt. Vi ser solceller i USA som har været i 
drift siden 1950erne, så levetiden må forventes som værende over 40 år. 
For de krystallinske solceller vil effekten aftage langsomt, for tyndfilm er der en hurtig ”burn out” i star-
ten, hvorefter effekten falder langsomt. 
 
3) Sp.: ” Hvordan kan man økonomisk argumentere for bygningsintegration? Eksempelvis hvis man ud-
skifter sit gamle tag med et solcelletag gennem et realkreditlån? Mulige økonomiske nøgletal?” 
 
KF: Her vil man kunne foretage en beregning af økonomien for solcelletaget og så for det almindelige tag. 
Her vi der være en forskelspris som er merinvesteringen. 
 
Prøv at lave en låneberegning på 1.000.000 v. 5% 30 år (kreditforeningslån) og se den månedlige ydelse. 
Prøv herefter at lægge 200.000 kr. til og lav den samme beregning. De 200.000 kunne være merinveste-
ringen for et 5 kWp integreret anlæg. Den årlige elproduktion 5 x 850 x 1,6 kr. 
Den månedlige ydelse på lånet kender vi 30 år frem, og antager vi noget inflation og en elpris der stiger 
pga. stigende oliepriser/mindre gas vil regnestykket blive bedre.  
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Bilag 6: Beregninger 
 
I dette bilag regner vi på de tre forskellige strategier. For anlægsstøtte regner vi på Sol1000, 
herunder de to anlægsstørrelser 1,02 kWp og 5 kWp. De to anlæg er valgt, fordi de har for-
skellig fortrængningseffekt af  konventionel strøm hos kunden. Dette er gjort for at få ind-
sigt i det økonomiske incitament ved en lille og en stort fortrængning. Kundens investering 
skal således derfor ses i sammenhæng med den besparelse/indtjening anlægget giver. For 
RBI-modellen regner vi på anlægsstørrelserne fra Sol1000, men på feed-in tariffen fra Tysk-
land. For solbørsmodellen regner vi på Københavns Energis Solbørs.  
  
Der er foretaget beregninger udfra to forskellige finansieringsmuligheder: Et realkreditlån 
og et banklån. Udregningerne for omkostningerne ved lånene findes i Bilag 6A-H. 
 
Valg af anlæg 
De to anlæg er på henholdsvis 1,02 KWp (800 kWh.p.a.) og 5 KWp (4000 kWh.p.a.). 
De to anlæg repræsenterer henholdsvis et anlæg, hvor kunden supplerer sit forbrug ved sol-
celler, og et anlæg hvor kunden er helt selvforsynende. Der er regnet med et årligt forbrug 
på 4000 kWh.for en gennemsnitsfamilie (Internetside 15). 
 
Økonomiske parametre i beregningerne 
De to finansieringsformer har naturligvis forskellige lånebetingelser og omkostninger. For-
skellen på de to finansieringsmåder er afbetalingstiden og renten. Banklånet har en kort lø-
betid og realkreditlånet en lang løbetid. Valget for ikke at foretage beregninger på baggrund 
af de samme tilbagebetalingstider er, at det ville være for ufordelagtigt for kunden. Spare-
kassen Thy vil f.eks. ikke yde et grønt lån, der løber over mere end ti år, men ville i dette 
tilfælde anbefale et realkreditlån. For et kort realkreditlån på ti år ville etableringsomkost-
ningerne være uforholdsmæssigt høje.     
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Driftsudgifter 
Der er ikke taget højde for vedligeholdelse af anlæggene i kWh prisen. Dette skyldes, at der 
ikke er en løbende vedligeholdelsesudgift af betydning. Der vil formentlig på et eller andet 
tidspunkt være en udgift til en ny inverter. De invertere, der er brugt i Sol1000, har en ga-
ranti på 20 år. Garantien kan efterfølgende forlænges med 10 år. Effektiviteten for inverte-
ren kan falde med tiden, og det kan være nødvendigt at udskifte den efter måske 20 år. Den 
koster pt. ca. 6000 kr. pr. kW. Dvs. at udgiften til et 1,02 kW anlæg er ca. 6000 kr. og til et 
5 kW anlæg ca. 30.000 kr. Det giver henholdsvis 300 kr. og 1500 kr. i ekstra ” årlige” om-
kostninger. 
Ligesom der for solcelleproduktionen forventes fortsatte prisreduktioner, forventes der lige-
ledes en prisreduktion for invertere. Forventningen bestyrkes yderligere af, at der anvendes 
invertere indenfor flere forskellige teknologier, og at det derfor kan forventes at konkurren-
cen på området vil øges.    
 
Anlægsstøtte 
Tallene er fra internetside 16, og bilag 5. 
 
Grønt banklån (Sparekassen Thy), 6,5 % i rente 
 
1)  1,02 KW anlæg med støtte (40%), over 10 år (Bilag 6A): 
Kontant systempris:       27.950 kr. 
Samlede omkostninger:           39.464 kr.  
Rentefradrag:                     =⋅ kr614.11%68,33                3.911 kr. 
Nettoinvestering:              =− krkr 911.3464.39              35.553 kr. 
Årlig nettoinvestering:     =
år
kr
10
553.35
              3.555,3 kr. 
KWh pris for anlægget:  =
kWh
kr
800
3,555.3                          4,4 kr. / kWh. 
Samlet årlige udgift til strøm:  
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=⋅+ )32007,1(3,555.3 kWhkrkr                                              8.995,3 kr. 
 
2)  1,02 KW anlæg uden støtte, over 10 år (Bilag 6B): 
Kontant systempris:       46.583 kr. 
Samlede omkostninger:      65.320 kr.  
Rentefradrag:    =⋅ kr436.18%68,33   6.209 kr. 
Nettoinvestering:   =− krkr 209.6320.65              59.111 kr. 
Årlig nettoinvestering:  =
år
kr
10
111.59               5.911,1 kr. 
KWh pris for anlægget:  =
kWh
kr
800
1,911.5                          7,4 kr./ kWh. 
Samlet årlige udgift til strøm:  
=⋅+ )32007,1(1,911.5 kWhkrkr                11.351,1 kr. 
 
3)   5 KW anlæg med støtte (40%), over 10 år (Bilag 6C):  
Kontant systempris:       127.500 kr. 
Samlet omkostninger:      177.603 kr. 
Rentefradrag:    =⋅ kr103.50%68,33              16.875 kr. 
Nettoinvestering:   =− krkr 875.16603.177  160.728 kr. 
Årlig nettoinvestering:  =
år
kr
10
728.160                          16.072,8 kr. 
KWh pris for anlægget:  =
kWh
kr
4000
8,072.16                            4 kr. / kWh. 
Samlet årlige udgift til strøm:     16.072,8 kr. 
 
4)   5 kW anlæg uden støtte, over 10 år (Bilag 6D): 
Kontantsystempris:       212.500 kr. 
Samlede omkostninger:      295.498 kr. 
Nettoinvestering:       268.459 kr. 
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Årlig nettoinvestering:            =
år
kr
10
459.268                            26.845,9 kr. 
KWh pris for anlægget:  =
kWh
kr
4000
9,845.26                          6,7 kr. / kWh. 
Samlet udgift til strøm:      26.845,9 kr. 
                              
Obligationslån (Totalkredit), 5 % i rente 
Tallene er fra www.sol1000.dk og bilag 5. 
 
Beregningerne er foretaget ved et 5% obligationslån fra Totalkredit med en fast månedlig 
afbetaling over 25 år. Det årlige fradrag er beregnet som et gennemsnit af det samlede fra-
drag. Dvs. at i realiteten ville fradraget være højere i de første år og mindre i de sidste, hvor-
ved den årlige udgift ligger lidt lavere i starten af lånet og lidt højere i slutningen. Den årlige 
udgift er derfor en gennemsnitlig udgift over 25 år. 
 
5)  1,02 KW anlæg med støtte (40%), over 25 år (Bilag 6E): 
Årlig nettoinvestering:            =⋅ krmdr 89,165.12  1990,68 kr.  
KWh pris for anlægget:  =
kWh
kr
800
68,1990                          2,5 kr./ kWh. 
Netto anlægspris:   =⋅ krår 68,199025   49.767 kr. 
Samlet årlige udgift til strøm:  
=⋅+ )32007,1(4,3071 kWhkrkr                7.431 kr. 
 
6)  1,02 KW anlæg uden støtte, over 25 år (Bilag 6F): 
Årlig nettoinvestering:  =⋅ krmdr 95,255.12              3.071,4 kr. 
KWh pris for anlægget:  =
kWh
kr
800
4,3071                          3,8 kr./ kWh. 
Netto anlægspris:   =⋅ krår 4,307125   76.785 kr. 
Samlet årlige udgift til strøm:  
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=⋅+ )32007,1(5,3071 kWhkrkr                 8.511 kr. 
 
7) 5 KW anlæg med støtte (40%) over 25 år (Bilag 6G): 
Årlig nettoinvestering:           =⋅ krmdr 82,65812  7.906 kr. 
KWh pris for anlægget:  =
kWh
kr
4000
906.7                          2 kr. / kWh. 
Netto anlægspris:   =⋅ krår 790625              197.650 kr. 
Samlet årlige udgift til strøm:     7906 kr. 
 
8)  5 KW anlæg uden støtte over 25 år (Bilag 6H): 
Årlig nettoinvestering:  =⋅ krmdr 4,108512              13.025 kr. 
KWh pris for anlægget:  =
kWh
kr
4000
025.13                          3,3 kr./ kWh. 
Netto anlægspris:                    =⋅ krår 025.1325                    325.625 kr. 
Samlet årlige udgift til strøm:     13.025 kr.  
 
 
RBI-modellen 
Tallene er fra internetside 16, bilag 5 og IEA 2002, s. 56 (for feed-in tariffen). 
 
I den tyske RBI-model bliver der udbetalt 0,48 Eurocent svarende til 3,5 kr. per produceret 
kWh. Til finansiering af anlæggene er der ikke nogen anlægsstøtte. Til gengæld er kunderne 
blevet tilbudt rentefrie lån som efter 10 år skal være tilbagebetalt. Renten blev dog hævet til 
1,8 pct. efter at programmet havde fungeret i en periode. I nedenstående beregninger regner 
vi dog med det rentefrie lån, hvilket svarer til, at anlægget købes kontant uden ekstra om-
kostninger.  
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Forestiller man sig den tyske model med en tarif på ca. 3,5 kr./ kWh. over 20 år, kommer et 
1,02 kW anlæg til at indbringe krkWhkrkWhår 000.56)/5,380020( =⋅⋅  til kunden og et 5 
KW anlæg krkWhkrkWhår 000.280)/5,3400020( =⋅⋅  
 
9) Investering i et anlæg på 1,02 kWp 
Systempris uden støtte:      46.583 kr. 
Feed-in tarif:        3,5 kr. per kWh 
Årlig produktion:       800 kWh 
Årlig indtægt:              =⋅ kWhkr 800.5,3                                2.800 kr. 
 
Vi vil nu udregne hvor mange år anlægget skal producere indtil systemprisen er tjent hjem: 
Afbetaling:                              =
kr
kr
800.2
583.46                                        16,6 år 
Efter 16 ½ år (afrundet) er anlægget altså tjent hjem under forudsætning af, at driften er sta-
bil. I den tyske ordning er kunderne garanteret feed-in i 20 år. Således kan vi udregne den 
samlede fortjeneste på anlægget: 
 
Samlet fortjeneste:   =⋅− krår 2800)5,1620(                     9.800 kr. 
 
10) Investering i et anlæg på 5 kWp 
Systempris uden støtte:      212.500 kr. 
Feed-in tarif:        3,5 kr. per kWh 
Årlig produktion:      4000 kWh 
 
Årlig indtægt:              =⋅ kWhkr 4000.5,3                             14.000 kr. 
 
Vi vil nu udregne hvor mange år anlægget skal producere indtil systemprisen er tjent hjem: 
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Afbetaling:                              =
kr
kr
000.14
500.212                                      15,2 år   
Efter 15,2 (anvendes som 15 år og 2 måneder) år er anlægget altså tjent hjem under forud-
sætning af at driften er stabil. Med feed-in i 20 år kan vi udregne den samlede fortjeneste på 
anlægget: 
 
Fortjeneste                   =⋅− krår 14000)2,1520(                   67.200 kr. 
 
Solbørsen 
Tallene er fra Byens Energi 2/2004, s.7, samt internetside 23. 
 
11)  
Hvor mange kunder p.a. skal Solbørsen have for eks. at opnå den samme spredningseffekt 
som ved Sol1000. Sol1000 har som målsætning at få installeret 750 kWp. Regnes der med 
Sol1000s effektivitet pr. kW (800 kWh. pr. kW), svarer 750 kW til en årlig produktion på  
kWhkWhkWh 000.600)750800( =⋅ . Da Sol1000 projektet er sat til at blive implementeret 
over 4 år, bliver den årlige produktion der skal implementeres 
../000.150
4
000.600
apkWh
år
kWh =  
Hos Solbørsen betaler kunderne 7,13 kr./ kWh. for solstrøm. 
Dvs. at Solbørsen skal have solgt solcellestrøm for 500.069.1)/13,7000.150( =⋅ kWhkr  kr. 
p.a.  
Kunderne kan købe strøm for beløbene 250, 500, 750 eller 1000 kr. 
Hvis man forestiller sig, at alle kunder køber for 500 kr., så skal Solbørsen således have 
2139
500
500.069.1 =
kr
kr kunder det første år.  
Andet år er kapaciteten fordoblet og der skal derfor være:    
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Andet år:  4278
500
/13,7000.300 =⋅
kr
kWhkrkWh kunder. 
Tredje år:  6417
500
/13,7000.450 =⋅
kr
kWhkrkWh kunder. 
Fjerde år:  8556
500
/13,7000.600 =⋅
kr
kWhkrkWh kunder. 
 
Københavns Energi leverer strøm til 350.000 husstande. En del af disse kunder er virksom-
heder. De har dog lige så stor mulighed for at købe solstrøm som private el-kunder. Vi vil 
herunder udregne hvor stor en procentdel af kunderne der skal købe solstrøm for at dække 
udgifterne til de 750 kWp: 
 
%45,2
556.8
000.350 =  
Således skal 2,45 pct. af KE s kunder købe solstrøm for 50 kr. i 2 år for at projektet kan løbe 
rundt. 
 
12) 
Da Solbørsen garanterer virksomhederne 20 årige kontrakter skal kunderne ligeledes bibe-
holdes i de samme 20 år. Efter 20 år har der været 120.171208556 =⋅ årkunder kundeenhe-
der.  
 
13) 
Samlet el-udgift ved fuld dækning med solstrøm: 
../520.28/13,7000.4 apkrkWhkrkWh =⋅   
  
14)  
Antal husstande solcelleanlæg med samlet kapacitet 750 kWp  ved et gennemsnitligt for-
brug på 4000 kWh p.a. kan dække: 
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150
000.4
000.600 =
kWh
kWh husstande 
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Bilag 6A: Sparekassen Thy – 1,02 kWp anlæg med støtte 
 
Lånebeløbet er beregnet på basis af følgende 
værdier:  
Etableringsgebyr 500,00 kr. 
Provision  559,00 kr. 
Lånebeløb 29.009,00 kr. 
Beløb til udbetaling 27.950,00 kr. 
Afvikling 10 år 0 Måneder 
Renten er pt. 6,50 % 
Ydelse pr. måned: 328,87 kr. 
Årlige omkostninger i % 7,5 % 
 
Måned Ydelse Afdrag Rente Restgæld 
1 328,87 kr. 328,87 kr.  28.680,13 kr.
2 328,87 kr. 328,87 kr.  28.351,26 kr.
3 328,87 kr. -137,18 kr. 466,05 kr. 28.488,44 kr.
4 328,87 kr. 328,87 kr.  28.159,57 kr.
5 328,87 kr. 328,87 kr.  27.830,70 kr.
6 328,87 kr. -128,72 kr. 457,59 kr. 27.959,42 kr.
7 328,87 kr. 328,87 kr.  27.630,55 kr.
8 328,87 kr. 328,87 kr.  27.301,68 kr.
9 328,87 kr. -120,13 kr. 449,00 kr. 27.421,81 kr.
10 328,87 kr. 328,87 kr.  27.092,94 kr.
11 328,87 kr. 328,87 kr.  26.764,07 kr.
12 328,87 kr. -111,39 kr. 440,26 kr. 26.875,46 kr.
13 328,87 kr. 328,87 kr.  26.546,59 kr.
14 328,87 kr. 328,87 kr.  26.217,72 kr.
15 328,87 kr. -102,51 kr. 431,38 kr. 26.320,23 kr.
16 328,87 kr. 328,87 kr.  25.991,36 kr.
17 328,87 kr. 328,87 kr.  25.662,49 kr.
18 328,87 kr. -93,49 kr. 422,36 kr. 25.755,98 kr.
19 328,87 kr. 328,87 kr.  25.427,11 kr.
20 328,87 kr. 328,87 kr.  25.098,24 kr.
21 328,87 kr. -84,32 kr. 413,19 kr. 25.182,56 kr.
22 328,87 kr. 328,87 kr.  24.853,69 kr.
23 328,87 kr. 328,87 kr.  24.524,82 kr.
24 328,87 kr. -75,00 kr. 403,87 kr. 24.599,82 kr.
25 328,87 kr. 328,87 kr.  24.270,95 kr.
26 328,87 kr. 328,87 kr.  23.942,08 kr.
27 328,87 kr. -65,53 kr. 394,40 kr. 24.007,61 kr.
28 328,87 kr. 328,87 kr.  23.678,74 kr.
29 328,87 kr. 328,87 kr.  23.349,87 kr.
30 328,87 kr. -55,91 kr. 384,78 kr. 23.405,78 kr.
31 328,87 kr. 328,87 kr.  23.076,91 kr.
32 328,87 kr. 328,87 kr.  22.748,04 kr.
33 328,87 kr. -46,13 kr. 375,00 kr. 22.794,17 kr.
34 328,87 kr. 328,87 kr.  22.465,30 kr.
35 328,87 kr. 328,87 kr.  22.136,43 kr.
36 328,87 kr. -36,19 kr. 365,06 kr. 22.172,62 kr.
37 328,87 kr. 328,87 kr.  21.843,75 kr.
38 328,87 kr. 328,87 kr.  21.514,88 kr.
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Måned Ydelse Afdrag Rente Restgæld 
39 328,87 kr. -26,09 kr. 354,96 kr. 21.540,97 kr.
40 328,87 kr. 328,87 kr.  21.212,10 kr.
41 328,87 kr. 328,87 kr.  20.883,23 kr.
42 328,87 kr. -15,83 kr. 344,70 kr. 20.899,06 kr.
43 328,87 kr. 328,87 kr.  20.570,19 kr.
44 328,87 kr. 328,87 kr.  20.241,32 kr.
45 328,87 kr. -5,40 kr. 334,27 kr. 20.246,72 kr.
46 328,87 kr. 328,87 kr.  19.917,85 kr.
47 328,87 kr. 328,87 kr.  19.588,98 kr.
48 328,87 kr. 5,20 kr. 323,67 kr. 19.583,78 kr.
49 328,87 kr. 328,87 kr.  19.254,91 kr.
50 328,87 kr. 328,87 kr.  18.926,04 kr.
51 328,87 kr. 15,98 kr. 312,89 kr. 18.910,06 kr.
52 328,87 kr. 328,87 kr.  18.581,19 kr.
53 328,87 kr. 328,87 kr.  18.252,32 kr.
54 328,87 kr. 26,93 kr. 301,94 kr. 18.225,39 kr.
55 328,87 kr. 328,87 kr.  17.896,52 kr.
56 328,87 kr. 328,87 kr.  17.567,65 kr.
57 328,87 kr. 38,05 kr. 290,82 kr. 17.529,60 kr.
58 328,87 kr. 328,87 kr.  17.200,73 kr.
59 328,87 kr. 328,87 kr.  16.871,86 kr.
60 328,87 kr. 49,36 kr. 279,51 kr. 16.822,50 kr.
61 328,87 kr. 328,87 kr.  16.493,63 kr.
62 328,87 kr. 328,87 kr.  16.164,76 kr.
63 328,87 kr. 60,85 kr. 268,02 kr. 16.103,91 kr.
64 328,87 kr. 328,87 kr.  15.775,04 kr.
65 328,87 kr. 328,87 kr.  15.446,17 kr.
66 328,87 kr. 72,53 kr. 256,34 kr. 15.373,64 kr.
67 328,87 kr. 328,87 kr.  15.044,77 kr.
68 328,87 kr. 328,87 kr.  14.715,90 kr.
69 328,87 kr. 84,39 kr. 244,48 kr. 14.631,51 kr.
70 328,87 kr. 328,87 kr.  14.302,64 kr.
71 328,87 kr. 328,87 kr.  13.973,77 kr.
72 328,87 kr. 96,45 kr. 232,42 kr. 13.877,32 kr.
73 328,87 kr. 328,87 kr.  13.548,45 kr.
74 328,87 kr. 328,87 kr.  13.219,58 kr.
75 328,87 kr. 108,71 kr. 220,16 kr. 13.110,87 kr.
76 328,87 kr. 328,87 kr.  12.782,00 kr.
77 328,87 kr. 328,87 kr.  12.453,13 kr.
78 328,87 kr. 121,16 kr. 207,71 kr. 12.331,97 kr.
79 328,87 kr. 328,87 kr.  12.003,10 kr.
80 328,87 kr. 328,87 kr.  11.674,23 kr.
81 328,87 kr. 133,82 kr. 195,05 kr. 11.540,41 kr.
82 328,87 kr. 328,87 kr.  11.211,54 kr.
83 328,87 kr. 328,87 kr.  10.882,67 kr.
84 328,87 kr. 146,68 kr. 182,19 kr. 10.735,99 kr.
85 328,87 kr. 328,87 kr.  10.407,12 kr.
86 328,87 kr. 328,87 kr.  10.078,25 kr.
87 328,87 kr. 159,75 kr. 169,12 kr. 9.918,50 kr.
88 328,87 kr. 328,87 kr.  9.589,63 kr.
89 328,87 kr. 328,87 kr.  9.260,76 kr.
90 328,87 kr. 173,04 kr. 155,83 kr. 9.087,72 kr.
91 328,87 kr. 328,87 kr.  8.758,85 kr.
92 328,87 kr. 328,87 kr.  8.429,98 kr.
93 328,87 kr. 186,54 kr. 142,33 kr. 8.243,44 kr.
94 328,87 kr. 328,87 kr.  7.914,57 kr.
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Måned Ydelse Afdrag Rente Restgæld 
95 328,87 kr. 328,87 kr.  7.585,70 kr.
96 328,87 kr. 200,26 kr. 128,61 kr. 7.385,44 kr.
97 328,87 kr. 328,87 kr.  7.056,57 kr.
98 328,87 kr. 328,87 kr.  6.727,70 kr.
99 328,87 kr. 214,20 kr. 114,67 kr. 6.513,50 kr.
100 328,87 kr. 328,87 kr.  6.184,63 kr.
101 328,87 kr. 328,87 kr.  5.855,76 kr.
102 328,87 kr. 228,37 kr. 100,50 kr. 5.627,39 kr.
103 328,87 kr. 328,87 kr.  5.298,52 kr.
104 328,87 kr. 328,87 kr.  4.969,65 kr.
105 328,87 kr. 242,77 kr. 86,10 kr. 4.726,88 kr.
106 328,87 kr. 328,87 kr.  4.398,01 kr.
107 328,87 kr. 328,87 kr.  4.069,14 kr.
108 328,87 kr. 257,40 kr. 71,47 kr. 3.811,74 kr.
109 328,87 kr. 328,87 kr.  3.482,87 kr.
110 328,87 kr. 328,87 kr.  3.154,00 kr.
111 328,87 kr. 272,27 kr. 56,60 kr. 2.881,73 kr.
112 328,87 kr. 328,87 kr.  2.552,86 kr.
113 328,87 kr. 328,87 kr.  2.223,99 kr.
114 328,87 kr. 287,39 kr. 41,48 kr. 1.936,60 kr.
115 328,87 kr. 328,87 kr.  1.607,73 kr.
116 328,87 kr. 328,87 kr.  1.278,86 kr.
117 328,87 kr. 302,74 kr. 26,13 kr. 976,12 kr.
118 328,87 kr. 328,87 kr.  647,25 kr.
119 328,87 kr. 328,87 kr.  318,38 kr.
120 328,90 kr. 318,38 kr. 10,52 kr. 0,00 kr.
 Sum 39.464,43 kr. 29.009,00 kr. 10.455,43 kr.  
                  Kilde: Internetside 18 
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Bilag 6B: Sparekassen Thy – 1,02 kWp anlæg uden støtte 
 
Lånebeløbet er beregnet på basis af følgende 
værdier:  
Etableringsgebyr 500,00 kr. 
Provision  931,66 kr. 
Lånebeløb 48.014,66 kr. 
Beløb til udbetaling 46.583,00 kr. 
Afvikling 10 år 0 Måneder 
Renten er pt. 6,50 % 
Ydelse pr. måned: 544,33 kr. 
Årlige omkostninger i % 7,4 % 
 
Måned Ydelse Afdrag Rente Restgæld 
1 544,33 kr. 544,33 kr.  47.470,33 kr.
2 544,33 kr. 544,33 kr.  46.926,00 kr.
3 544,33 kr. -227,06 kr. 771,39 kr. 47.153,06 kr.
4 544,33 kr. 544,33 kr.  46.608,73 kr.
5 544,33 kr. 544,33 kr.  46.064,40 kr.
6 544,33 kr. -213,06 kr. 757,39 kr. 46.277,46 kr.
7 544,33 kr. 544,33 kr.  45.733,13 kr.
8 544,33 kr. 544,33 kr.  45.188,80 kr.
9 544,33 kr. -198,83 kr. 743,16 kr. 45.387,63 kr.
10 544,33 kr. 544,33 kr.  44.843,30 kr.
11 544,33 kr. 544,33 kr.  44.298,97 kr.
12 544,33 kr. -184,37 kr. 728,70 kr. 44.483,34 kr.
13 544,33 kr. 544,33 kr.  43.939,01 kr.
14 544,33 kr. 544,33 kr.  43.394,68 kr.
15 544,33 kr. -169,68 kr. 714,01 kr. 43.564,36 kr.
16 544,33 kr. 544,33 kr.  43.020,03 kr.
17 544,33 kr. 544,33 kr.  42.475,70 kr.
18 544,33 kr. -154,75 kr. 699,08 kr. 42.630,45 kr.
19 544,33 kr. 544,33 kr.  42.086,12 kr.
20 544,33 kr. 544,33 kr.  41.541,79 kr.
21 544,33 kr. -139,57 kr. 683,90 kr. 41.681,36 kr.
22 544,33 kr. 544,33 kr.  41.137,03 kr.
23 544,33 kr. 544,33 kr.  40.592,70 kr.
24 544,33 kr. -124,15 kr. 668,48 kr. 40.716,85 kr.
25 544,33 kr. 544,33 kr.  40.172,52 kr.
26 544,33 kr. 544,33 kr.  39.628,19 kr.
27 544,33 kr. -108,47 kr. 652,80 kr. 39.736,66 kr.
28 544,33 kr. 544,33 kr.  39.192,33 kr.
29 544,33 kr. 544,33 kr.  38.648,00 kr.
30 544,33 kr. -92,55 kr. 636,88 kr. 38.740,55 kr.
31 544,33 kr. 544,33 kr.  38.196,22 kr.
32 544,33 kr. 544,33 kr.  37.651,89 kr.
33 544,33 kr. -76,36 kr. 620,69 kr. 37.728,25 kr.
34 544,33 kr. 544,33 kr.  37.183,92 kr.
35 544,33 kr. 544,33 kr.  36.639,59 kr.
36 544,33 kr. -59,91 kr. 604,24 kr. 36.699,50 kr.
37 544,33 kr. 544,33 kr.  36.155,17 kr.
38 544,33 kr. 544,33 kr.  35.610,84 kr.
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Måned Ydelse Afdrag Rente Restgæld 
39 544,33 kr. -43,19 kr. 587,52 kr. 35.654,03 kr.
40 544,33 kr. 544,33 kr.  35.109,70 kr.
41 544,33 kr. 544,33 kr.  34.565,37 kr.
42 544,33 kr. -26,20 kr. 570,53 kr. 34.591,57 kr.
43 544,33 kr. 544,33 kr.  34.047,24 kr.
44 544,33 kr. 544,33 kr.  33.502,91 kr.
45 544,33 kr. -8,94 kr. 553,27 kr. 33.511,85 kr.
46 544,33 kr. 544,33 kr.  32.967,52 kr.
47 544,33 kr. 544,33 kr.  32.423,19 kr.
48 544,33 kr. 8,61 kr. 535,72 kr. 32.414,58 kr.
49 544,33 kr. 544,33 kr.  31.870,25 kr.
50 544,33 kr. 544,33 kr.  31.325,92 kr.
51 544,33 kr. 26,44 kr. 517,89 kr. 31.299,48 kr.
52 544,33 kr. 544,33 kr.  30.755,15 kr.
53 544,33 kr. 544,33 kr.  30.210,82 kr.
54 544,33 kr. 44,56 kr. 499,77 kr. 30.166,26 kr.
55 544,33 kr. 544,33 kr.  29.621,93 kr.
56 544,33 kr. 544,33 kr.  29.077,60 kr.
57 544,33 kr. 62,97 kr. 481,36 kr. 29.014,63 kr.
58 544,33 kr. 544,33 kr.  28.470,30 kr.
59 544,33 kr. 544,33 kr.  27.925,97 kr.
60 544,33 kr. 81,69 kr. 462,64 kr. 27.844,28 kr.
61 544,33 kr. 544,33 kr.  27.299,95 kr.
62 544,33 kr. 544,33 kr.  26.755,62 kr.
63 544,33 kr. 100,71 kr. 443,62 kr. 26.654,91 kr.
64 544,33 kr. 544,33 kr.  26.110,58 kr.
65 544,33 kr. 544,33 kr.  25.566,25 kr.
66 544,33 kr. 120,03 kr. 424,30 kr. 25.446,22 kr.
67 544,33 kr. 544,33 kr.  24.901,89 kr.
68 544,33 kr. 544,33 kr.  24.357,56 kr.
69 544,33 kr. 139,67 kr. 404,66 kr. 24.217,89 kr.
70 544,33 kr. 544,33 kr.  23.673,56 kr.
71 544,33 kr. 544,33 kr.  23.129,23 kr.
72 544,33 kr. 159,63 kr. 384,70 kr. 22.969,60 kr.
73 544,33 kr. 544,33 kr.  22.425,27 kr.
74 544,33 kr. 544,33 kr.  21.880,94 kr.
75 544,33 kr. 179,92 kr. 364,41 kr. 21.701,02 kr.
76 544,33 kr. 544,33 kr.  21.156,69 kr.
77 544,33 kr. 544,33 kr.  20.612,36 kr.
78 544,33 kr. 200,53 kr. 343,80 kr. 20.411,83 kr.
79 544,33 kr. 544,33 kr.  19.867,50 kr.
80 544,33 kr. 544,33 kr.  19.323,17 kr.
81 544,33 kr. 221,48 kr. 322,85 kr. 19.101,69 kr.
82 544,33 kr. 544,33 kr.  18.557,36 kr.
83 544,33 kr. 544,33 kr.  18.013,03 kr.
84 544,33 kr. 242,77 kr. 301,56 kr. 17.770,26 kr.
85 544,33 kr. 544,33 kr.  17.225,93 kr.
86 544,33 kr. 544,33 kr.  16.681,60 kr.
87 544,33 kr. 264,41 kr. 279,92 kr. 16.417,19 kr.
88 544,33 kr. 544,33 kr.  15.872,86 kr.
89 544,33 kr. 544,33 kr.  15.328,53 kr.
90 544,33 kr. 286,40 kr. 257,93 kr. 15.042,13 kr.
91 544,33 kr. 544,33 kr.  14.497,80 kr.
92 544,33 kr. 544,33 kr.  13.953,47 kr.
93 544,33 kr. 308,74 kr. 235,59 kr. 13.644,73 kr.
94 544,33 kr. 544,33 kr.  13.100,40 kr.
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Måned Ydelse Afdrag Rente Restgæld 
95 544,33 kr. 544,33 kr.  12.556,07 kr.
96 544,33 kr. 331,45 kr. 212,88 kr. 12.224,62 kr.
97 544,33 kr. 544,33 kr.  11.680,29 kr.
98 544,33 kr. 544,33 kr.  11.135,96 kr.
99 544,33 kr. 354,53 kr. 189,80 kr. 10.781,43 kr.
100 544,33 kr. 544,33 kr.  10.237,10 kr.
101 544,33 kr. 544,33 kr.  9.692,77 kr.
102 544,33 kr. 377,98 kr. 166,35 kr. 9.314,79 kr.
103 544,33 kr. 544,33 kr.  8.770,46 kr.
104 544,33 kr. 544,33 kr.  8.226,13 kr.
105 544,33 kr. 401,81 kr. 142,52 kr. 7.824,32 kr.
106 544,33 kr. 544,33 kr.  7.279,99 kr.
107 544,33 kr. 544,33 kr.  6.735,66 kr.
108 544,33 kr. 426,03 kr. 118,30 kr. 6.309,63 kr.
109 544,33 kr. 544,33 kr.  5.765,30 kr.
110 544,33 kr. 544,33 kr.  5.220,97 kr.
111 544,33 kr. 450,64 kr. 93,69 kr. 4.770,33 kr.
112 544,33 kr. 544,33 kr.  4.226,00 kr.
113 544,33 kr. 544,33 kr.  3.681,67 kr.
114 544,33 kr. 475,66 kr. 68,67 kr. 3.206,01 kr.
115 544,33 kr. 544,33 kr.  2.661,68 kr.
116 544,33 kr. 544,33 kr.  2.117,35 kr.
117 544,33 kr. 501,08 kr. 43,25 kr. 1.616,27 kr.
118 544,33 kr. 544,33 kr.  1.071,94 kr.
119 544,33 kr. 544,33 kr.  527,61 kr.
120 545,03 kr. 527,61 kr. 17,42 kr. 0,00 kr.
 Sum 65.320,30 kr. 48.014,66 kr. 17.305,64 kr.  
                  Kilde: Internetside 18 
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Bilag 6C: Sparekassen Thy – 5 kWp anlæg med støtte 
 
Lånebeløbet er beregnet på basis af følgende 
værdier:  
Etableringsgebyr 500,00 kr. 
Provision  2.550,00 kr. 
Lånebeløb 130.550,00 kr. 
Beløb til udbetaling 127.500,00 kr. 
Afvikling 10 år 0 Måneder 
Renten er pt. 6,50 % 
Ydelse pr. måned: 1.480,02 kr. 
Årlige omkostninger i % 7,2 % 
 
Måned Ydelse Afdrag Rente Restgæld 
1 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  129.069,98 kr.
2 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  127.589,96 kr.
3 1.480,02 kr. -617,37 kr. 2.097,39 kr. 128.207,33 kr.
4 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  126.727,31 kr.
5 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  125.247,29 kr.
6 1.480,02 kr. -579,30 kr. 2.059,32 kr. 125.826,59 kr.
7 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  124.346,57 kr.
8 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  122.866,55 kr.
9 1.480,02 kr. -540,61 kr. 2.020,63 kr. 123.407,16 kr.
10 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  121.927,14 kr.
11 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  120.447,12 kr.
12 1.480,02 kr. -501,30 kr. 1.981,32 kr. 120.948,42 kr.
13 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  119.468,40 kr.
14 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  117.988,38 kr.
15 1.480,02 kr. -461,34 kr. 1.941,36 kr. 118.449,72 kr.
16 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  116.969,70 kr.
17 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  115.489,68 kr.
18 1.480,02 kr. -420,74 kr. 1.900,76 kr. 115.910,42 kr.
19 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  114.430,40 kr.
20 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  112.950,38 kr.
21 1.480,02 kr. -379,47 kr. 1.859,49 kr. 113.329,85 kr.
22 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  111.849,83 kr.
23 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  110.369,81 kr.
24 1.480,02 kr. -337,54 kr. 1.817,56 kr. 110.707,35 kr.
25 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  109.227,33 kr.
26 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  107.747,31 kr.
27 1.480,02 kr. -294,92 kr. 1.774,94 kr. 108.042,23 kr.
28 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  106.562,21 kr.
29 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  105.082,19 kr.
30 1.480,02 kr. -251,62 kr. 1.731,64 kr. 105.333,81 kr.
31 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  103.853,79 kr.
32 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  102.373,77 kr.
33 1.480,02 kr. -207,60 kr. 1.687,62 kr. 102.581,37 kr.
34 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  101.101,35 kr.
35 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  99.621,33 kr.
36 1.480,02 kr. -162,88 kr. 1.642,90 kr. 99.784,21 kr.
37 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  98.304,19 kr.
38 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  96.824,17 kr.
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Måned Ydelse Afdrag Rente Restgæld 
39 1.480,02 kr. -117,42 kr. 1.597,44 kr. 96.941,59 kr.
40 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  95.461,57 kr.
41 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  93.981,55 kr.
42 1.480,02 kr. -71,23 kr. 1.551,25 kr. 94.052,78 kr.
43 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  92.572,76 kr.
44 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  91.092,74 kr.
45 1.480,02 kr. -24,29 kr. 1.504,31 kr. 91.117,03 kr.
46 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  89.637,01 kr.
47 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  88.156,99 kr.
48 1.480,02 kr. 23,42 kr. 1.456,60 kr. 88.133,57 kr.
49 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  86.653,55 kr.
50 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  85.173,53 kr.
51 1.480,02 kr. 71,90 kr. 1.408,12 kr. 85.101,63 kr.
52 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  83.621,61 kr.
53 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  82.141,59 kr.
54 1.480,02 kr. 121,17 kr. 1.358,85 kr. 82.020,42 kr.
55 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  80.540,40 kr.
56 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  79.060,38 kr.
57 1.480,02 kr. 171,24 kr. 1.308,78 kr. 78.889,14 kr.
58 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  77.409,12 kr.
59 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  75.929,10 kr.
60 1.480,02 kr. 222,12 kr. 1.257,90 kr. 75.706,98 kr.
61 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  74.226,96 kr.
62 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  72.746,94 kr.
63 1.480,02 kr. 273,83 kr. 1.206,19 kr. 72.473,11 kr.
64 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  70.993,09 kr.
65 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  69.513,07 kr.
66 1.480,02 kr. 326,38 kr. 1.153,64 kr. 69.186,69 kr.
67 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  67.706,67 kr.
68 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  66.226,65 kr.
69 1.480,02 kr. 379,79 kr. 1.100,23 kr. 65.846,86 kr.
70 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  64.366,84 kr.
71 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  62.886,82 kr.
72 1.480,02 kr. 434,06 kr. 1.045,96 kr. 62.452,76 kr.
73 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  60.972,74 kr.
74 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  59.492,72 kr.
75 1.480,02 kr. 489,21 kr. 990,81 kr. 59.003,51 kr.
76 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  57.523,49 kr.
77 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  56.043,47 kr.
78 1.480,02 kr. 545,26 kr. 934,76 kr. 55.498,21 kr.
79 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  54.018,19 kr.
80 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  52.538,17 kr.
81 1.480,02 kr. 602,22 kr. 877,80 kr. 51.935,95 kr.
82 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  50.455,93 kr.
83 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  48.975,91 kr.
84 1.480,02 kr. 660,11 kr. 819,91 kr. 48.315,80 kr.
85 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  46.835,78 kr.
86 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  45.355,76 kr.
87 1.480,02 kr. 718,94 kr. 761,08 kr. 44.636,82 kr.
88 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  43.156,80 kr.
89 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  41.676,78 kr.
90 1.480,02 kr. 778,72 kr. 701,30 kr. 40.898,06 kr.
91 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  39.418,04 kr.
92 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  37.938,02 kr.
93 1.480,02 kr. 839,48 kr. 640,54 kr. 37.098,54 kr.
94 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  35.618,52 kr.
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Måned Ydelse Afdrag Rente Restgæld 
95 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  34.138,50 kr.
96 1.480,02 kr. 901,22 kr. 578,80 kr. 33.237,28 kr.
97 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  31.757,26 kr.
98 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  30.277,24 kr.
99 1.480,02 kr. 963,96 kr. 516,06 kr. 29.313,28 kr.
100 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  27.833,26 kr.
101 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  26.353,24 kr.
102 1.480,02 kr. 1.027,73 kr. 452,29 kr. 25.325,51 kr.
103 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  23.845,49 kr.
104 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  22.365,47 kr.
105 1.480,02 kr. 1.092,53 kr. 387,49 kr. 21.272,94 kr.
106 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  19.792,92 kr.
107 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  18.312,90 kr.
108 1.480,02 kr. 1.158,39 kr. 321,63 kr. 17.154,51 kr.
109 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  15.674,49 kr.
110 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  14.194,47 kr.
111 1.480,02 kr. 1.225,31 kr. 254,71 kr. 12.969,16 kr.
112 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  11.489,14 kr.
113 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  10.009,12 kr.
114 1.480,02 kr. 1.293,32 kr. 186,70 kr. 8.715,80 kr.
115 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  7.235,78 kr.
116 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  5.755,76 kr.
117 1.480,02 kr. 1.362,44 kr. 117,58 kr. 4.393,32 kr.
118 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  2.913,30 kr.
119 1.480,02 kr. 1.480,02 kr.  1.433,28 kr.
120 1.480,62 kr. 1.433,28 kr. 47,34 kr. 0,00 kr.
 Sum 177.603,00 kr. 130.550,00 kr. 47.053,00 kr.  
                  Kilde: Internetside 18 
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Bilag 6D: Sparekassen Thy – 5 kWp anlæg uden støtte 
 
 
Sparekasselån m/månedlig ydelse 
                                  
 
Hovedstol           217.350,00                  
Skattesats            34,6%                 
Rentesats            6,50%                  
                                                 
Ordinær ydelse          2.467,97                 
Terminer            120                  
                                                                                                
Diskonteringssats pr. termin før skat  0,58%                  
Diskonteringssats pr. termin efter skat  0,39%                  
                                                 
Hovedstol                                   217.350,00                  
                                                 
Kursværdi                                   217.350,00          
         
Stiftelsesprovision - standard 2%  4.347,00          
Stiftelsesprovision/skrivegebyr - standard 1% - maks. kr. 1000  500,00          
Deklaration/tinglysningsomkostninger m.m.                                0,00          
Provenu/kontantværdi                                  212.503,00                  
                                                 
Effektiv rente pr. termin før skat                                0,58%                  
Effektiv rente p.a. før skat                                  7,20%                  
                                                 
Effektiv rente pr. termin efter skat                                 0,39%                  
Effektiv rente p.a. efter skat                                  4,81%                  
                                                 
Nutidsværdi bruttoydelser                                  212.503,00                  
Nutidsværdi nettoydelser                                  212.503,00                  
                                                 
1 års bruttoydelse                                  29.615,58                  
1 års nettoydelse                                  24.916,30                  
                                                 
Bruttoydelser i alt                                  295.498,98                  
Nettoydelser i alt                                  268.459,30                  
 
Kilde: Internetside 18 
 
 
 
 191
Bilag 6E: Totalkredit – 1,02 kWp anlæg med støtte 
 
Resultat Nyt lån  
   
Beløb til udbetaling 28.705,50 
Hovedstol 35.000,00 
Månedlig ydelse efter skat 165,89 
Anvendt skattepct. 33,68 
  
Långiver Totalkredit 
Låntype Obligationslån 
  
Løbetid i år/mdr. 25/00 
Tilbudskurs 96,73 
Obligationsrentepct. 5,0000 
Pantebrevsrentepct. 5,0000 
Ydelse før skat   Afdrag    Rente  Restgæld 
2.634,06   723,83   1.736,57 34.276,17 
2.630,38   760,71   1.699,69 33.515,46 
2.626,49   799,47   1.660,93 32.715,99 
2.622,42   840,20   1.620,20 31.875,79 
2.618,13   882,99   1.577,41 30.992,80 
2.613,65   927,99   1.532,41 30.064,81 
2.608,91   975,26   1.485,14 29.089,55 
2.603,95   1.024,94   1.435,46 28.064,61 
2.598,73   1.077,16   1.383,24 26.987,45 
2.593,24   1.132,03   1.328,37 25.855,42 
2.587,46   1.189,71   1.270,69 24.665,71 
2.581,41   1.250,32   1.210,08 23.415,39 
2.575,05   1.314,02   1.146,38 22.101,37 
2.568,34   1.380,96   1.079,44 20.720,41 
2.561,31   1.451,31   1.009,09 19.269,10 
2.553,92   1.525,25   935,15 17.743,85 
2.546,15   1.602,96   857,44 16.140,89 
2.537,99   1.684,62   775,78 14.456,27 
2.529,40   1.770,44   689,96 12.685,83 
2.520,38   1.860,63   599,77 10.825,20 
2.510,89   1.955,42   504,98 8.869,78 
2.500,94   2.055,04   405,36 6.814,74 
2.490,48   2.159,75   300,65 4.654,99 
2.479,46   2.269,76   190,64 2.385,23 
2.467,73   2.385,23   75,00 0,00 
64.160,87   35.000,00   26.509,83   
Kilde: Internetside 19 
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Bilag 6F: Totalkredit – 1,02 kWp anlæg uden støtte 
 
Beløb til udbetaling 46.784,20 
Hovedstol 54.000,00 
Månedlig ydelse efter skat 255,95 
Anvendt skattepct. 33,68 
  
Långiver Totalkredit 
Låntype Obligationslån 
  
Løbetid i år/mdr. 25/00 
Tilbudskurs 96,73 
Obligationsrentepct. 5,0000 
Pantebrevsrentepct. 5,0000 
År Ydelse før 
skat 
Afdrag Rente Adm.bidrag Restgæld 
1 4.063,97 1.116,76 2.679,28 267,93 52.883,24 
2 4.058,27 1.173,65 2.622,39 262,23 51.709,59 
3 4.052,31 1.233,44 2.562,60 256,27 50.476,15 
4 4.046,03 1.296,29 2.499,75 249,99 49.179,86 
5 4.039,41 1.362,32 2.433,72 243,37 47.817,54 
6 4.032,47 1.431,73 2.364,31 236,43 46.385,81 
7 4.025,17 1.504,67 2.291,37 229,13 44.881,14 
8 4.017,52 1.581,34 2.214,70 221,48 43.299,80 
9 4.009,46 1.661,89 2.134,15 213,42 41.637,91 
10 4.000,99 1.746,56 2.049,48 204,95 39.891,35 
11 3.992,08 1.835,54 1.960,50 196,04 38.055,81 
12 3.982,74 1.929,04 1.867,00 186,70 36.126,77 
13 3.972,92 2.027,32 1.768,72 176,88 34.099,45 
14 3.962,58 2.130,61 1.665,43 166,54 31.968,84 
15 3.951,72 2.239,15 1.556,89 155,68 29.729,69 
16 3.940,32 2.353,22 1.442,82 144,28 27.376,47 
17 3.928,33 2.473,10 1.322,94 132,29 24.903,37 
18 3.915,73 2.599,10 1.196,94 119,69 22.304,27 
19 3.902,49 2.731,51 1.064,53 106,45 19.572,76 
20 3.888,58 2.870,67 925,37 92,54 16.702,09 
21 3.873,96 3.016,92 779,12 77,92 13.685,17 
22 3.858,58 3.170,62 625,42 62,54 10.514,55 
23 3.842,43 3.332,15 463,89 46,39 7.182,40 
24 3.825,46 3.501,91 294,13 29,42 3.680,49 
25 3.807,80 3.680,49 115,74 11,57 0,00 
I alt 98.991,32 54.000,00 40.901,19 4.090,13   
Kilde: Internetside 19 
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Bilag 6G: Totalkredit – 5 kWp anlæg med støtte 
 
Beløb til udbetaling 127.753,02 
Hovedstol 139.000,00 
Månedlig ydelse efter skat 658,82 
Anvendt skattepct. 33,68 
  
Långiver Totalkredit 
Låntype Obligationslån 
  
Løbetid i år/mdr. 25/00 
Tilbudskurs 96,73 
Obligationsrentepct. 5,0000 
Pantebrevsrentepct. 5,0000 
År  Ydelse før skat  Afdrag  Rente  Adm.bidrag  Restgæld 
1 10.460,95 2.874,62 6.896,66 689,67 136.125,38 
2 10.446,30 3.021,07 6.750,21 675,02 133.104,31 
3 10.430,91 3.174,98 6.596,30 659,63 129.929,33 
4 10.414,73 3.336,73 6.434,55 643,45 126.592,60 
5 10.397,74 3.506,72 6.264,56 626,46 123.085,88 
6 10.379,87 3.685,37 6.085,91 608,59 119.400,51 
7 10.361,09 3.873,12 5.898,16 589,81 115.527,39 
8 10.341,37 4.070,44 5.700,84 570,09 111.456,95 
9 10.320,63 4.277,81 5.493,47 549,35 107.179,14 
10 10.298,84 4.495,75 5.275,53 527,56 102.683,39 
11 10.275,93 4.724,79 5.046,49 504,65 97.958,60 
12 10.251,86 4.965,50 4.805,78 480,58 92.993,10 
13 10.226,56 5.218,46 4.552,82 455,28 87.774,64 
14 10.199,98 5.484,32 4.286,96 428,70 82.290,32 
15 10.172,04 5.763,72 4.007,56 400,76 76.526,60 
16 10.142,67 6.057,36 3.713,92 371,39 70.469,24 
17 10.111,82 6.365,94 3.405,34 340,54 64.103,30 
18 10.079,39 6.690,26 3.081,02 308,11 57.413,04 
19 10.045,31 7.031,10 2.740,18 274,03 50.381,94 
20 10.009,48 7.389,31 2.381,97 238,20 42.992,63 
21 9.971,84 7.765,75 2.005,53 200,56 35.226,88 
22 9.932,27 8.161,38 1.609,90 160,99 27.065,50 
23 9.890,69 8.577,16 1.194,12 119,41 18.488,34 
24 9.847,00 9.014,13 757,15 75,72 9.474,21 
25 9.801,93 9.474,21 297,92 29,80 0,00 
I alt 254.811,20 139.000,00 105.282,85 10.528,35   
Kilde: Internetside 19 
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Bilag 6H: Totalkredit – 5 kWp anlæg uden støtte 
 
Beløb til udbetaling 213.279,43 
Hovedstol 229.000,00 
Månedlig ydelse efter skat 1.085,40 
Anvendt skattepct. 33,68 
  
Långiver Totalkredit 
Låntype Obligationslån 
  
Løbetid i år/mdr. 25/00 
Tilbudskurs 96,73 
Obligationsrentepct. 5,0000 
Pantebrevsrentepct. 5,0000 
År 
 Ydelse før 
skat  Afdrag  Rente  Adm.bidrag  Restgæld 
1 17.234,26 4.735,92 11.362,12 1.136,22 224.264,08 
2 17.210,12 4.977,19 11.120,85 1.112,08 219.286,89 
3 17.184,77 5.230,76 10.867,28 1.086,73 214.056,13 
4 17.158,12 5.497,24 10.600,80 1.060,08 208.558,89 
5 17.130,12 5.777,29 10.320,75 1.032,08 202.781,60 
6 17.100,68 6.071,63 10.026,41 1.002,64 196.709,97 
7 17.069,75 6.380,95 9.717,09 971,71 190.329,02 
8 17.037,23 6.706,02 9.392,02 939,19 183.623,00 
9 17.003,08 7.047,66 9.050,38 905,04 176.575,34 
10 16.967,18 7.406,71 8.691,33 869,14 169.168,63 
11 16.929,44 7.784,05 8.313,99 831,40 161.384,58 
12 16.889,78 8.180,61 7.917,43 791,74 153.203,97 
13 16.848,11 8.597,38 7.500,66 750,07 144.606,59 
14 16.804,31 9.035,38 7.062,66 706,27 135.571,21 
15 16.758,27 9.495,68 6.602,36 660,23 126.075,53 
16 16.709,89 9.979,44 6.118,60 611,85 116.096,09 
17 16.659,06 10.487,85 5.610,19 561,02 105.608,24 
18 16.605,63 11.022,16 5.075,88 507,59 94.586,08 
19 16.549,47 11.583,67 4.514,37 451,43 83.002,41 
20 16.490,46 12.173,82 3.924,22 392,42 70.828,59 
21 16.428,45 12.794,01 3.304,03 330,41 58.034,58 
22 16.363,26 13.445,82 2.652,22 265,22 44.588,76 
23 16.294,76 14.130,81 1.967,23 196,72 30.457,95 
24 16.222,78 14.850,71 1.247,33 124,74 15.607,24 
25 16.147,07 15.607,24 490,75 49,08 0,00 
I alt 419.796,05 229.000,00 173.450,95 17.345,10   
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